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Voor u ligt het eindwerkstuk dat ik heb gemaakt in het kader van de afsluiting van de Master Communicatie, Beleid en Management aan de Utrechtse School voor Bestuurs- en Organisatiewetenschap van de Universiteit Utrecht.

Dit eindwerkstuk bevat het onderzoek dat uiteindelijk heeft geleid tot de beantwoording van de volgende vraag:

Welk persuasief effect heeft de folder “Schenkingen en nalatenschappen” van het Centraal Museum op potentiële schenkers?

Deze hoofdvraag heb ik beantwoord aan de hand van drie deelvragen die allen ingaan op verschillende aspecten van het persuasieve effect van de folder. Ik heb ervoor gekozen om zowel een literatuuronderzoek te doen naar het persuasieve effect van de folder als potentiële schenkers te vragen naar hun mening over de folder.

Deze aanpak heeft ervoor gezorgd dat het antwoord op mijn hoofdvraag helder is en ook bruikbaar voor het Centraal Museum, mochten zij besluiten een nieuwe folder uit te geven.

Ik vond het zelf heel interessant om dit onderzoek te doen en ook heb ik er veel van geleerd. Inhoudelijk gezien ben ik wijzer geworden op het gebied van persuasieve teksten en de effectiviteit van deze teksten. Ook heb ik veel plezier gehad in het doen van de interviews en was het leuk om te zien dat de uitkomsten soms erg verrassend waren.
Ik wil dan ook alle mensen die ik heb geïnterviewd hartelijk bedanken voor hun medewerking. 
Ook wil ik alle lieve mensen om mij heen heel erg hartelijk bedanken voor hun steun tijdens dit scriptietraject.
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In deze scriptie heb ik onderzocht welk persuasief effect de folder “Schenkingen en nalatenschappen” van het Centraal Museum in Utrecht heeft. De keuze voor dit onderwerp is voortgekomen uit mijn interesse in persuasieve teksten en de effecten van verandering in overheidsbeleid met betrekking tot kunstinstellingen. Het effect van deze veranderingen is dat van kunstinstellingen wordt verwacht dat zij zich meer inzetten zelf inkomsten te genereren. De folder is door de afdeling Marketing en Communicatie van het Centraal Museum gemaakt om mensen over te halen te schenken aan het museum. Het doel van dit onderzoek is dat ik het Centraal Museum een aantal aanbevelingen kan doen.

De hoofdvraag in dit onderzoek was: “Welk persuasief effect heeft de folder “Schenkingen en nalatenschappen” van het Centraal Museum op potentiële schenkers?”
Aan de hand van drie deelvragen ben ik tot de beantwoording van mijn hoofdvraag gekomen.

De eerste deelvraag “Welke kenmerken hebben persuasieve teksten?” heb ik beantwoord aan de hand van een literatuuronderzoek. 

De tweede deelvraag “Welke persuasieve elementen zijn er terug te vinden in de folder “Schenkingen en nalatenschappen”” heb ik beantwoord door een eigen (persuasieve) analyse te maken van de folder met behulp van een topiclijst die ik geconstrueerd heb aan de hand van de bestudeerde literatuur. 

En de derde deelvraag “Wat is de reactie van potentiële schenkers op de folder “Schenkingen en nalatenschappen” die gebruikt wordt door het Centraal Museum?” heb ik beantwoord middels het interviewen van potentiële schenkers.

Uit het antwoord op de eerste deelvraag bleek uit het boek van Hoeken, Het ontwerp van overtuigende teksten: Wat onderzoek leert over de opzet	van effectieve reclame en voorlichting dat er niet één succesvol model is dat men kan toepassen en gebruiken. Het gebruik van illustraties, een herkenbare structuur, informatie die aansluit bij huidige kennis van de lezer zijn belangrijke kenmerken van persuasieve teksten volgens Harrison en Kress en Van Leeuwen. Uit de persuasieve analyse van de tekst en de afbeeldingen in de folder kwamen de volgende persuasieve elementen naar voren: de overzichtelijkheid door middel van kopjes, het gebruik van een vraag, het feit dat het doel van de tekst duidelijk is, het gebruik van illustraties en de ondersteunende functie van de illustraties bij de tekst. De presentatie van het probleem na de oplossing, het gebruik van abstracte taal en de afwezigheid van elementen op de juiste plekken deden afbreuk aan de persuasiviteit.







Tijdens het oriënteren op een onderwerp voor mijn scriptie raakte ik geïnteresseerd in het beleid van kunstinstellingen inzake sponsoring en dan met name sponsoring door particulieren. De verantwoordelijkheid van zowel de instellingen als de particulieren in het in stand houden van collecties en het doen van nieuwe aankopen interesseert mij bijzonder.
Vanwege verschillende factoren, zoals veranderingen in het beleid van de Overheid, zijn kunstinstellingen tegenwoordig genoodzaakt om actief te worden in het verwerven van fondsen en geld van particuliere schenkers.
Ik heb ervoor gekozen een case study in het Centraal Museum te doen. Het Centraal Museum heeft twee jaar geleden een folder uitgegeven die zich richt op deze schenkers. Deze folder is gemaakt met als doel particulieren te overtuigen te schenken aan het museum en hen te informeren over de mogelijkheden van schenkingen en nalatenschap aan het museum.
Het is momenteel zeer belangrijk dat het museum meer particulieren bereikt. Voornamelijk gezien de recente veranderingen in het Overheidsbeleid waar later in dit onderzoek nog over zal worden gesproken. Het museum vraagt zich dan ook af of de betreffende folder haar doel wel bereikt. In deze folder wordt beschreven welke mogelijkheden er zijn voor particulieren voor schenkingen en nalatenschap. 
De nadruk zal in dit onderzoek liggen op de inhoud en de werking van de folder “Schenkingen en Nalatenschappen van het Centraal Museum te Utrecht. Tijdens het oriënterende gesprek dat ik had met de teamleider van de afdeling Communicatie en PR van het museum werd mij verteld dat het voornemen meer schenkers aan te trekken er al een tijd is maar dat het realiseren lastig blijkt te zijn. Het museum staat open voor particuliere bijdragen en is bereid om zelf te investeren de informatie rondom het schenken aantrekkelijker en duidelijker te maken. Centraal in mijn onderzoek zal de folder staan die particulieren informatie biedt over de mogelijkheden om geld te schenken aan het Centraal Museum.
Het Centraal Museum vind ik een erg leuk en leerzaam museum. De diversiteit van de collectie, de combinatie tussen oude kunst en moderne kunst spreekt mij erg aan. Ik ben voor het eerst met het Centraal Museum in aanraking gekomen tijdens mij studie Kunstgeschiedenis, en sindsdien ben ik er nog vaak met veel plezier geweest. Daarnaast woon ik al enkele jaren in Utrecht en heb ik in die tijd grote affectie gekregen voor zowel de stad als haar kunst en cultuur. Het Centraal Museum zet zich in om deze kunst te behouden en ten toon te stellen zodat het voor een groot publiek toegankelijk is. Als ik in staat ben om, eventueel in de vorm van aanbevelingen, het museum te helpen dit nog beter te doen dan doe ik dat erg graag. 

1.2 Probleemstelling
1.2.1 Doel van het onderzoek 
Het doel van dit onderzoek is tweedelig. Door het doen van dit onderzoek hoop in zelf meer inzicht te krijgen in wat persuasiviteit is en hoe het werkt. En ten tweede is het doel van dit onderzoek om meer inzicht te krijgen in de persuasiviteit van de folder “Schenkingen en Nalatenschappen” van het Centraal Museum in Utrecht. Uiteindelijk hoop ik met het inzicht dat ik heb verkregen over de folder in staat te zijn een conclusie te trekken en het museum aanbevelingen te doen over het eventueel verbeteren van de folder.

1.2.2 Formulering onderzoeksvragen
De vraag die centraal zal staan in dit onderzoek is de vraag: 

Welk persuasief effect heeft de folder “Schenkingen en nalatenschappen” van het Centraal Museum op potentiële schenkers?

Deze hoofdvraag zal ik beantwoorden aan de hand van de volgende drie deelvragen:
1.	Welke kenmerken hebben persuasieve teksten?

2.	Welke persuasieve elementen zijn er terug te vinden in de folder “Schenkingen en nalatenschappen” (persuasieve analyse)

3.	Wat is de reactie van potentiële schenkers op de folder “Schenkingen en nalatenschappen” die gebruikt wordt door het Centraal Museum?

1.3 Relevantie van het onderzoek




1.4 Aanpak van het onderzoek
Het onderzoek zal een kwalitatief onderzoek worden waarin eerst een theoretisch kader wordt geschetst, vervolgens een persuasieve analyse wordt gedaan en als laatst aan de hand van vragen wordt bekeken of de betreffende folder het beoogde effect heeft. 
Kwalitatief onderzoek is onderzoek waarin een combinatie van meningen, motivaties en betekenisgeving de basis vormen voor de resultaten waar de onderzoeker zijn resultaten uithaalt en conclusies uit trekt. Dit in tegenstelling tot kwantitatief onderzoek waar objectief meetbare waarden en getallen de basis van resultaten vormen.

Mijn hoofdvraag zal ik beantwoorden aan de hand van drie deelvragen. Ik zal beginnen met een hoofdstuk over de bedoeling die het Centraal Museum had op het moment dat ze de folder ontwierp en liet drukken. Dit zal ik uitleggen aan de hand van informatie verkregen uit gesprekken met hiervoor verantwoordelijke medewerkers van de afdeling Communicatie en PR. Dit zal ik aanvullen met de volgende publicatie:
Bierens, C. (2003) Centraal Museum Gids, Utrecht: Centraal Museum.
De eerste deelvraag, betreffende kenmerken van persuasieve teksten, zal ik beantwoorden aan de hand van literatuur onderzoek.
Bij het beantwoorden van deze deelvraag zal ik voornamelijk gebruik maken van het volgende boek: 
Hoeken, H. (1998) Het ontwerp van overtuigende teksten: Wat onderzoek leert over de opzet	van effectieve reclame en voorlichting. Bussum: Coutinho.
Met het beantwoorden van mijn eerste deelvraag zal ik ook een onderzoeksinstrument hebben geconstrueerd dat ik zal gebruiken bij de beantwoording van mijn tweede deelvraag. 
De beantwoording van mijn tweede deelvraag zal een persuasieve analyse zijn van de folder die is ontwikkeld door het Centraal Museum. Aan de hand van de analyse die ik heb gedaan met behulp van het onderzoeksinstrument zal ik in staat zijn om er achter te komen in hoeverre, volgens de literatuur die gebruikt is tijdens het beantwoorden van mijn eerste deelvraag, de folder ook daadwerkelijk effectief persuasief is. In de bijlage zal ik de folder bijvoegen zodat de lezer ziet waar over gesproken wordt.

De derde deelvraag over de reactie van potentiële schenkers op de folder zal ik beantwoorden aan de hand van interviews. De afdeling Marketing en Communicatie van het Centraal Museum heeft een adviesbureau ingeschakeld hun doelgroep helder te krijgen. Het betreft onderzoeksbureau Motivaction, zij maken gebruik van zogenaamde Mentality milieus die te maken hebben met de levensstijl en instelling van mensen. Aan de hand van dit profiel zal ik zelf mensen benaderen die passen binnen deze doelgroep. 
Ik zal hen een aantal vragen stellen. De topics voor mijn interviews zullen voortkomen uit mijn literatuuronderzoek. Ik verwacht dat de antwoorden een goed beeld geven van de mate waarin de geïnterviewden de folder overtuigend vinden. De interviews zullen kwalitatief van aard zijn. Het zullen diepte-interviews zijn waar de nadruk zal liggen op de inhoud van de antwoorden van de respondenten en de motivatie achter deze antwoorden.
Vervolgens zal ik de uitkomsten van de drie deelvragen verbinden om uiteindelijk een goede beantwoording te formuleren van mijn hoofdvraag. 

1.5 Positie als onderzoeker
Voor het begrip van mijn onderzoek vind ik het belangrijk om aan te geven hoe ik mij positioneer als onderzoeker. 
In mijn onderzoek zal de nadruk liggen op de mening van de potentiële doelgroep. Ook is mijn doel niet om door middel van mijn onderzoek de maatschappij te veranderen, maar wel om deze te begrijpen. 
Ik zal een interpretatief onderzoek doen waarbij de betekenisgeving van het onderzochte object, de folder, en de onderzochten, dus de beelden en mening van de doelgroep, centraal staan. Belangrijk hierbij zijn vooral de overeenkomsten tussen de ideeën van de makers en de reactie van de doelgroep, dus de potentiële schenkers. (Henn, Weinstein & Foard, 2006: 14)

1.6 Leeswijzer
In hoofdstuk 2 wordt de organisatie het Centraal Museum geïntroduceerd. Vervolgens wordt in dit hoofdstuk een algemene schets gegeven van de situatie in Nederland op het gebied van sponsoring van kunstinstellingen omdat ik dit als een belangrijke contextfactor beschouw in een onderzoek naar effectiviteit van fondsenwerving door het Centraal Museum. De specifieke problematiek van het Centraal Museum op het gebied van fondsenverwerving wordt geschetst alsmede de doelen die respectievelijk de directie en de communicatieafdeling van het Centraal Museum hier mee hadden.
In hoofdstuk 3 wordt aan de hand van relevante literatuur ingegaan op kenmerken van persuasieve teksten. Aan het eind van het hoofdstuk presenteer ik vervolgens een onderzoekinstrument waarmee ik in hoofdstuk 4 de folder van het Centraal Museum kan analyseren. Binnen dit onderzoeksinstrument zal een onderscheid worden gemaakt tussen kenmerken die respectievelijk de inhoud en het uiterlijk van de tekst betreffen.
In het vijfde hoofdstuk wordt een analyse gegeven van de inhoud van de interviews met potentiële schenkers, geïllustreerd met citaten. De topiclijst voor de interviews gaat hieraan vooraf alsmede een precieze toelichting op de gehanteerd onderzoeksmethodiek. Genoemde topiclijst is mede gebaseerd op mijn eigen analyse van de folder.






In dit hoofdstuk zal ik de achtergrond van dit onderzoek bespreken en verder ingaan op de huidige situatie van het Centraal Museum. Er zijn een aantal veranderingen ingevoerd door de Overheid die ook grote consequenties hebben op de manier waarop musea hun beleid moeten voeren en dus ook het Centraal Museum. Deze licht ik toe ik paragraaf 2.2 en ik zal daarbij duidelijk maken waarom musea en andere kunstinstellingen in de problemen dreigen te komen. Hierna zal ik uitleggen welk effect dit heeft op het Centraal Museum en de kwesties bespreken die spelen met betrekking tot het zelf verkrijgen van geld en kunstwerken. Deze paragraaf is voornamelijk gebaseerd op gesprekken die ik heb gehad met medewerkers van het museum die hier verantwoordelijk voor zijn. Tot slot zal ik bespreken in hoeverre schenkingen en nalatenschappen kunnen bijdragen aan zowel het oplossen van het probleem van het Centraal Museum als aan het uitvoeren van het beleid dat door de Overheid bedacht is en uitgevoerd moet worden.

2.2 Context extern beleid
De invloed van het Overheidsbeleid op het interne beleid van kunstinstellingen is groot. Ter verduidelijking van de veranderingen in extern beleid zal ik in deze paragraaf gebruik maken van een publicatie van Renée Steenbergen. Vervolgens zal ik dieper ingaan op het beleid van de Overheid en dan met name het advies dat de Commissie Cultuurprofijt heeft gegeven aan Minister Plasterk van Onderwijs, Cultuur en Wetenschap. Verder heeft ook de gemeente Utrecht, in het geval van het Centraal Museum, invloed op het beleid van het museum.

De Nieuwe Mecenas
Gedurende mijn oriëntatie op een onderwerp voor mijn onderzoek heb ik een aantal artikelen en boeken gelezen, zo ook het boek De Nieuwe Mecenas (2008) van Renée Steenbergen. In deze publicatie doet zij een aantal uitspraken met betrekking tot fondsenwerving door kunstinstellingen in Nederland. De strekking van haar boek is dat er een mentaliteitsverandering moet plaatsvinden in Nederland wat betreft giften en cultuur. Nederlandse burgers moeten, meer dan nu, het belang gaan inzien voor kunst en cultuur voor onze samenleving. Nu is de beleidspraktijk dat de Overheid voor een groot gedeelte verantwoordelijk is voor het voortbestaan van musea en ook voor het doen van nieuwe aankopen. De Nederlandse burger is niet gewend om zelf die verantwoordelijkheid te nemen (Steenbergen, 2008:19). En dat terwijl een actieve Overheid die zich bezig houdt met kunst en cultuur pas iets is van de twintigste eeuw. De oprichting van de meeste Nederlandse musea, in de 19e eeuw, is bijna volledig gerealiseerd met particuliere financiële steun, vaak in groepsverband (Steenbergen, 2008:72).
Een manier om particulieren te wijzen op het belang van hun giften is door een betere communicatie te ontwikkelen tussen kunstinstellingen zoals musea en potentiële schenkers.
Op 24 november 2008 heeft Renée Steenbergen op de PAN, de jaarlijkse kunst-en antiekbeurs in de RAI in Amsterdam, het startsein geven voor de stichting Geef om Cultuur die moet zorgen voor een meer efficiënte communicatie tussen particuliere donateurs en kunstinstellingen. De stichting heeft een centrum opgezet met het doel om meer duidelijkheid te geven aan zowel de instellingen als de particulieren om op een meer effectieve manier met elkaar in contact te komen. De verwachting is dat efficiëntere communicatie tussen beide partijen zal zorgen voor een impuls voor de kunstinstellingen van zowel financiële middelen als kunstwerken op zich. Het centrum bevat zowel een informatiecentrum als een adviesservice waar kunstorganisaties en particuliere donateurs een beroep op kunnen doen met betrekking tot het in contact komen met de andere partij. Ook zal de stichting een database opzetten met informatie over kunstinstellingen en welwillende particulieren. Deze database bevat tevens informatie over particulieren die bereid zijn om stukken uit hun privé collectie uit te lenen aan musea zodat ze voor een groter en breder publiek te zien zijn. Momenteel is de stichting bezig met haar eerste project waarin een vereniging voor Nederlandse collectioneurs van kunst wordt opgericht. Het doel van deze vereniging is om collectioneurs onderling in contact te brengen zodat zij eventuele ervaringen kunnen uitwisselen en ook zorgt deze vereniging voor een meer helder overzicht van collectioneurs in Nederland die geïnteresseerd zijn in het uitlenen van hun kunstwerken.
Het is goed mogelijk dat zowel particulieren als kunstinstellingen vaak niet weten op welke manier ze de andere partij moeten bereiken. De verwachting van de stichting Geef om Cultuur is dat als de communicatie tussen beide partijen wordt verbeterd de kunstsector een goede impuls zou kunnen krijgen.
Naast de oprichting van dit centrum zijn kunstinstellingen ook zelf bezig om particulieren aan zich te binden. Het betreft dan niet alleen kunstwerken ook schenkingen in de vorm van geld vallen hier onder. Kunstinstellingen kunnen dit op verschillende manieren doen. Zo kan in een nieuwsbrief een oproep worden gedaan, er kan persoonlijk contact op worden genomen met potentiële schenkers, advertenties in tijdschriften worden gebruikt en folders worden uitgegeven. De reden hiervoor is niet enkel om de communicatie te verbeteren zoals hier boven is beschreven. Nederlandse kunstinstellingen zijn genoodzaakt meer eigen geld te genereren om verschillende redenen. Deze redenen zullen nu besproken worden.

Commissie Cultuurprofijt
De Commissie Cultuurprofijt heeft van Minister Plasterk van Onderwijs, Cultuur en Wetenschap de opdracht gekregen uit te zoeken wat de mogelijkheden zijn vanuit de Overheid om ervoor te zorgen dat kunstinstellingen meer in staat zijn om zelf meer inkomsten binnen te halen. De nadruk ligt voornamelijk op de eigen kracht van de instellingen en de manier waarop de betrokkenheid bij kunst en cultuur kan worden vergroot. De Commissie staat onder leiding van Martijn Sanders, hij heeft vanaf 1972 verschillende advies- bestuurs- en voorzittersfuncties bekleed in organisaties die zich bezig houden met kunst, cultuur en entertainment. De andere leden van de Commissie Cultuurprofijt zijn Jet de Ranitz, Ryclef Rienstra, Morris Tabaksblat, Cees van ’t Veen, Carolien Croon en Femke Palstra. De Commissie heeft een aantal voorstellen gedaan aan de Minister die grotendeels zijn overgenomen. Het advies dat de Minister heeft overgenomen dat het meest belangrijk is voor dit onderzoek is het volgende. Op aanraden van de Commissie Cultuurprofijt is besloten dat het Ministerie van OCW 10 miljoen Euro zal bezuinigen op cultuurproducerende instellingen die momenteel subsidies ontvangen. Dit advies is ingegaan op 1 februari 2008. Echter, mochten deze instellingen zelf bijdragen aan deze bezuinigen, door initiatieven die ervoor zorgen dat deze instellingen hun eigen inkomsten vergroten, dan kunnen ze rekenen op een extra bijdrage van het Ministerie. Hoeveel dit per museum is zal bepaald worden aan de hand van onderzoek naar de mate van eigen investeringen en initiatief. Hier is geen minimum of maximum voor afgesproken, mits het totaal bedrag neer komt op 15 miljoen Euro. Doel van dit plan is ervoor te zorgen dat kunstinstellingen zelf meer moeite doen inkomsten te genereren (www.cultuurprofijt.nl). 
Het is van groot belang dat kunstinstellingen alle mogelijkheden benutten om dit initiatief te nemen om hun eigen inkomsten te vergroten.

Gemeente Utrecht
Ook het museum waar mijn onderzoek om draait, het Centraal Museum in Utrecht, heeft hier mee te maken. Naast de veranderingen in het beleid van de Overheid en het advies van de Commissie Cultuurprofijt heeft het Centraal Museum ook te maken met de Gemeente Utrecht.
Het College van BenW van de Gemeente Utrecht zegt in een brief over Het Museum- en Bedrijfsplan 2008-2010 (2018) het volgende over het Centraal Museum: [wij] menen dat het museum de eerstvolgende jaren zich dient te richten op de interne verbeterslag en daarmee de herschikking van middelen binnen de eigen organisatie. 
Zij laten weten dat het museum de voorgaande jaren vrij veel subsidie heeft ontvangen en het nu tijd is voor het museum om zelf meer geld te verdienen (Brief MO 22 april 2008). Het Centraal Museum is momenteel een gemeentelijke instelling. De gemeente Utrecht controleert het beleid van het museum. Grote beslissingen moeten dus worden goedgekeurd door de gemeente. Mocht het Centraal Museum in staat zijn om meer inkomsten te verwerven, dan zou het eventueel kunnen verzelfstandigen. Dit voornemen bestaat al wel binnen het museum, maar het is nog niet concreet in termen van beleid. Op die manier zou het museum meer autonomie hebben in het maken van bepaalde keuzes. Als het museum verzelfstandigt, dan zou het geen verantwoording meer hoeven af te leggen aan het College van BenW van de Gemeente Utrecht.

2.3 Achtergrond Museum
Het Centraal Museum in Utrecht heeft te maken met een aantal veranderingen in het beleid van zowel de Overheid als de gemeente. Om hier mee om te gaan heeft het museum een aantal maatregelen getroffen en zijn er ook plannen om in de toekomst zaken anders te doen.
Het Centraal Museum, zoals wij dat nu kennen, werd in 1921 opgericht. De kunstcollectie werd samengesteld uit een aantal particuliere collecties samen met de collectie van de stad Utrecht. Het doel van het museum en haar collectie was om de inwoners van de stad Utrecht de rijkdom van de stad te laten zien. In de loop der jaren is de collectie van het museum uitgebreid (Adriaans, 1994: 7). Momenteel heeft het museum haar collectie ingedeeld in vijf zogenaamde profielen, te weten: stadsgeschiedenis, oude kunst, moderne kunst, toegepaste kunst en mode. Het museum is gevestigd in een voormalig Agnietenklooster aan het Nicolaaskerkhof, in de binnenstad van Utrecht.

Huidige inkomsten
De teamleider van de afdeling Marketing en Communicatie van het Centraal Museum heeft, tijdens het gesprek dat ik daar had, aangegeven dat enkel entreegelden niet voldoende zijn om de gewenste activiteiten te realiseren. Zij refereert in dat verband bijvoorbeeld aan het organiseren van meer tijdelijke tentoonstellingen. Wel geeft zij aan het museum, als aanvulling op de reguliere entree, de mogelijkheid biedt om lid te worden van de zogenaamde CM Club. Leden van deze vriendenclub betalen een bedrag van twintig euro per jaar. Naast gratis toegang ontvangen zij ook uitnodigingen voor tentoonstellingsopeningen en korting op boeken (www.centraalmuseum.nl). Deze constructie zorgt niet direct voor een substantiële aanvulling op de reguliere entreegelden. Wellicht kost deze club het museum zelfs meer geld dan dat het oplevert. De CM Club is in eerste instantie ook niet opgezet met het doel om meer inkomsten te verwerven. Het voornemen was, en is nog steeds, om trouwe en geïnteresseerde bezoekers van het museum meer te bieden dan enkel de tentoonstellingen. Dit wel in de hoop dat leden van de CM Club zullen fungeren als ambassadeurs van het museum. Dit heeft niet direct te maken met fondsenwerving, dit heeft meer betrekking op het ontvangen van meer bezoekers. Wellicht zouden leden van de CM Club in een later stadium, mogelijk als ambassadeurs van het museum, kunnen bijdragen aan het werven van meer schenkers. De teamleider van de afdeling Marketing en Communicatie gaf aan dat het wenselijk zou zijn om meer eigen inkomsten te genereren, maar niet noodzakelijk. In dat licht is de folder die het onderwerp van dit onderzoek is ook gemaakt. Zij gaf aan dat het voornaamste doel van de folder was om ervoor te zorgen dat mensen meer geld zouden schenken en nalaten aan het museum.

Interne veranderingen
Het Centraal Museum merkt dat het niet eenvoudig is om in contact te komen met potentiële schenkers. Het museum zit momenteel in de fase waarin de nieuwe directeur net is begonnen en er is op dit moment nog geen goede beleidsnotitie met betrekking tot de externe communicatie. Sinds 1 april 2009 is Edwin Jacobs de directeur van het Centraal Museum. Momenteel is er een begin gemaakt met een nieuw beleidsplan en dit zal de komende maanden verder worden uitgewerkt. Ook een nieuw communicatieplan, waar ook het gedeelte sponsoring en schenkingen onder valt, is nog in wording. Dit plan zal gemaakt worden door de afdeling Marketing en Communicatie. 
Het Centraal Museum krijgt ook te maken met het plan van Minister Plasterk om kunstinstellingen te stimuleren meer eigen vermogen te genereren. Een initiatief om particuliere schenkers te betrekken bij het museum zou een manier kunnen zijn om hier mee om te gaan. 

Fondsen en subsidies
De directie en de medewerkers van het Centraal Museum zijn zich er van bewust dat er problemen kunnen ontstaan op het moment dat zij zelf niet genoeg inkomsten verwerven, naast de subsidies die zij krijgen en naast het geld dat zij ontvangen uit sponsorafspraken. In het gesprek dat ik had met de teamleider van de afdeling Marketing en Communicatie werd dit naar voren gebracht. Wel liet zij ook weten dat het geen grote financiële problemen zullen zijn, maar dat het museum wel beter zou kunnen functioneren op het moment dat het zelf meer inkomsten verwerft. Er bestaan verschillende fondsen waar musea een beroep op kunnen doen. Er zit echter wel een maximum aan de verzoeken die verwerkt kunnen worden door stichtingen. Het museum kan niet eindeloos een beroep doen op dergelijke stichtingen. Het behoud van een zekere continuïteit in de inkomsten en het vermogen zal zorgen voor een beter functionerend museum. Hierdoor kunnen medewerkers zich bezig houden met het organiseren van tentoonstellingen in plaats van het werven van fondsen. Het museum heeft veel potentie en met meer vermogen, onder andere verkregen uit schenkingen, zal het beter in staat zijn continuïteit in de inkomsten te creëren en onder andere meer tentoonstellingen te organiseren. Zo werd mij verteld in het gesprek dat ik had met de teamleider van de afdeling Marketing en Communicatie dat het museum een zeer groot depot heeft met goede en mooie werken die momenteel niet tentoongesteld worden. Met meer geld zouden er meer tijdelijke tentoonstellingen georganiseerd kunnen worden waardoor deze werken meer tot hun recht komen en gezien kunnen worden door een groter en breder publiek.

Momenteel ontvangt het Centraal Museum al schenkingen van particulieren. Het betreft echter voornamelijk schenkingen in de vorm van kunstwerken. Het doen van schenkingen in de vorm van geldbedragen of nalatenschappen komen zelden voor. Het Centraal Museum streeft ernaar om dit aantal te vergroten. Exacte cijfers die hier betrekking op hebben zijn nog niet bekend. Het museum is nog bezig met het opstellen van een beleidsplan.

2.4 Schenkingen
De mogelijkheid van musea om zelf geld binnen te halen moet niet onderschat worden. In andere Europese landen, zoals Groot-Brittannië, zijn veel musea in staat om het grootste gedeelte aan gelden zelf binnen te halen, veelal aangevuld met overheidsgelden (Steenbergen, 2008: 28). Doorgaans wordt dit gerealiseerd omdat de Overheid een startbedrag geeft om als hefboom te fungeren voor andere investeerders. 

Verder ligt de kunstsector ver achter op andere goede doelen in het ontvangen van particuliere giften. Organisaties die zich bezig houden met het verspreiden en behouden van kunst en cultuur ontvangen maar een geschatte 3 tot 5 procent van alle giften die in Nederland worden gedaan aan goede doelen (Steenbergen, 2008: 120). Het is mogelijk dat de reden hiervoor is dat mensen simpelweg niet op de hoogte zijn van een mogelijkheid geld te geven aan musea. Ook zijn mensen zich wellicht niet bewust van het feit dat giften fiscaal aftrekbaar zijn. Nederland heeft een gunstige giftenaftrek, voornamelijk voor de allerhoogste inkomens, zij ontvangen een belastingsubsidie van 52 procent (Steenbergen, 2008: 129).
Het is belangrijk voor kunstinstellingen om te blijven communiceren met potentiële schenkers. Alleen dan kan men op de hoogte worden gebracht van de noodzaak van giften en eventuele gunstige fiscale constructies.






In dit hoofdstuk ga ik in op de eerste deelvraag uit dit onderzoek, te weten: Welke kenmerken hebben persuasieve teksten?

Ik zal in het eerste gedeelte van dit hoofdstuk in paragraaf 3.2, Tekstontwerp, de driedeling aanhouden die gebruikt wordt door Hans Hoeken in zijn boek: Het ontwerp van overtuigende teksten, wat onderzoek leert over de opzet van effectieve reclame en voorlichting in 1998. De driedeling die hij gebruikt is inhoud, structuur en stijl. Het doel van schrijvers van persuasieve teksten is attitudeverandering, om die reden zal ik de eerste paragraaf afsluiten met een subparagraaf over attitude. Deze paragraaf volgt op subparagrafen over inhoud, structuur en stijl aangezien dit middelen zijn om de attitude van de lezer te veranderen.
In paragraaf 3.3, Compositie zal ik vervolgens de uiterlijke kenmerken van een persuasieve tekst bespreken. In deze paragraaf wordt gebruik gemaakt van de ideeën van Hoeken, aangevuld met die van Kress en Van Leeuwen en Harrison over het gebruik van illustraties en compositie. 






Er bestaat een verschil tussen overtuigende teksten en persuasieve teksten. Persuasieve teksten zijn bedoeld om mensen te overtuigen ander gedrag te vertonen maar zijn hier niet per definitie succesvol in. Overtuigende teksten echter bereiken dit doel wel. (Hoeken, 1998: 11) Hoeken gaat in zijn boek zeer gedetailleerd in op de kenmerken van persuasieve teksten en de manier waarop een dergelijke tekst onderzocht kan worden. Ook de redenen waarom bepaalde kenmerken zorgen voor grotere effectiviteit komen in zijn boek uitgebreid aan bod. Hij legt duidelijk uit waarom bepaalde teksten wel of niet worden gelezen en in hoeverre men dit kan beïnvloeden.
Als een tekst overtuigend is dan betekent het dat een lezer naar aanleiding van het lezen van de tekst anders gedrag gaat vertonen. Een manier om een persuasieve tekst zo overtuigend mogelijk te maken is door aandacht te besteden aan de inhoud. Bepaalde kenmerken die te maken hebben met tekstontwerp zorgen er namelijk voor dat een tekst wel of niet effectief kan zijn. 
Ik heb in deze paragraaf de indeling aangehouden die Hoeken gebruikt in zijn boek. Zo begin ik met een subparagraaf over de rol die inhoudelijke factoren spelen in de effectiviteit van persuasieve teksten. Vervolgens zal ik ingaan op de invloed die de structuur van de tekst heeft op de effectiviteit van de teksten om af te sluiten met een subparagraaf over de invloed van stijl. Deze paragraaf zal ik afsluiten met een subparagraaf over attitude en attitudeverandering. Het is lastig om in mijn empirische veldonderzoek, met behulp van mijn onderzoeksinstrument, te toetsen of mensen daadwerkelijk van attitude veranderen na het lezen van een bepaalde tekst. Hier zal ik potentiële lezers vragen over moeten stellen. Alleen zij kunnen aangeven of hun attitude is veranderd na het lezen van de tekst. Daarom zullen een aantal delen uit deze subparagraaf meer uitgebreid behandeld en onderzocht worden in het hoofdstuk over de potentiële schenkers. 

3.2.2 Inhoud 
Inhoudelijk gezien kan de auteur van een persuasieve tekst ook invloed uitoefenen op de effectiviteit van de tekst. Belangrijk hierin is de presentatie van informatie en argumenten, de onderbouwing van de argumenten, de volgorde van de argumenten, de aanwezigheid van voorkennis bij de lezer en het soort openingszin. De manier waarop de informatie gepresenteerd wordt is van groot belang. (Hoeken, 1998: 34) Zo moet informatie overzichtelijk zijn en moet het niet te moeilijk zijn om de informatie op te nemen. Ook moet het helder zijn waar de tekst over gaat en wat de auteur eventueel wil bereiken. 
Het onderbouwen van argumenten kan de auteur van een tekst op verschillende manieren doen. Zo kan er een voorbeeld worden aangehaald in de tekst of kan de schrijver van de tekst numerieke voorbeelden geven voor het argument. (Hoeken, 1998: 133)
Uit onderzoek blijkt dat gebruik maken van statistische evidentie doorgaans minder effectief is dan de, meer tot de verbeelding sprekende, “anekdotische evidentie”. (Baesler en Burgoon, 1994 in Hoeken, 1998: 134) Een anekdote spreekt mensen meer persoonlijk aan en ook worden ze beter onthouden dan cijfers.
Wat betreft de argumenten in de tekst is de volgorde van de argumenten van groot belang. Uit onderzoek is gebleken dat het argument dat als eerste wordt gepresenteerd het best wordt onthouden en het meest eenvoudig wordt aangenomen. Het is dus verstandig om het meest krachtige en meest belangrijke argument als eerste te noemen. De andere argumenten worden doorgaans ook bekeken door de lezer, alleen is de kans hier groter dat ze niet het gewenste effect hebben. (Drop, 1972: 33-34)
Een persuasieve tekst is doorgaans meer effectief op het moment dat de lezer is het bezit is van voorkennis over het onderwerp. Niet alleen zal de tekst hem of haar meer aanspreken en zal de lezer er sneller aandacht aan besteden, ook zal de lezer sneller overtuigd worden. Dit uiteraard alleen op het moment dat de argumenten valide zijn en niet onwaar. (Celsi & Olsen, 1988 in, Hoeken, 1998: 81)
Door middel van een pakkende openingszin kan de schrijver van een persuasieve tekst duidelijk aangeven dat de informatie in de tekst nieuw of vernieuwend is. 
Hoeken geeft aan dat een effectieve manier om dit te doen is door de lezer een vraag te stellen. Mocht de lezer niet in staat zijn deze vraag uit zichzelf te beantwoorden dan is het relevant om de tekst te lezen. Het stellen van een vraag kan gecombineerd worden met het direct aanspreken van de lezer, de informatie wordt dan vaker als relevant gezien (Hoeken & Poulssen, 1991 in, Hoeken, 1998: 166)
Deze combinatie is alleen effectief op het moment dat de lezer niet in staat is de vraag te beantwoorden; als de lezer dit wel kan hoeft de tekst immers niet meer gelezen te worden. (Hoeken, 1998: 166)




De wijze waarop de tekst structureel gezien is opgebouwd en welke elementen op welke plek in de tekst zijn geplaatst kunnen bijdragen aan een grotere effectiviteit van persuasieve teksten.
Volgens Hoeken draagt voorkennis over tekststructuur aan de kant van de lezer bij aan de effectiviteit van persuasieve teksten (Hoeken, 1998: 77) Op het moment dat de lezer al enigszins op de hoogte is over een bepaalde kwestie of onderwerp zal hij of zij de tekst makkelijker kunnen lezen. Naast voorkennis over een onderwerp kan de lezer ook voorkennis hebben over de tekststructuur. De lezer is dan beter in staat bepaalde tekstelementen aan elkaar te koppelen. Deze typen voorkennis zijn volgens Hoeken opgeslagen in de vorm van een schema in het geheugen. Het hebben van een schema zorgt er voor de lezer voor dat de tekst beter begrepen wordt. Hoeken beschrijft een schema als “een abstracte structuur die representeert wat men voor waar houdt in de werkelijkheid”. (Hoeken, 1998: 75) Tijdens het lezen zal het schema ervoor zorgen dat de lezer een onderscheid kan maken tussen relevante kwesties. Ook maakt het de lezer in staat om bepaalde verbindingen te leggen die niet expliciet worden beschreven in de tekst. Dit zorgt ook voor beter begrip van de tekst.
De meeste gebruikelijk tekststructuur heeft eerst een begin, vervolgens een middenstuk en als laatste een afsluitend “eind” stuk. Persuasieve teksten die deze structuur hebben zijn doorgaans meer effectief dan teksten met een andere structuur. (Drop, 1972: 33) Op het moment dat lezers de tekststructuur kunnen herkennen zal het schema ervoor zorgen dat verbindingen beter en sneller worden gelegd tussen verschillende tekst elementen. (Hoeken, 1998: 75) 
De effectiviteit van de persuasieve tekst kan sterk verminderd worden op het moment dat de schrijver een oplossing onthult voordat hij of zij het probleem heeft gepresenteerd. Het is voor een lezer minder interessant om een tekst te lezen als hij of zij al weet wat er verwacht wordt. Ook is het verstandig om, op het moment dat men argumenten presenteert, dit te doen in het begin stuk of in het eind stuk. Lezers besteden doorgaans meer aandacht aan deze gedeelten dan aan het middenstuk. (Drop, 1972: 34) Het beste is om de argumenten direct te plaatsen aan het begin. Op het moment dat de lezer een idee heeft waar een tekst over gaat komen de argumenten het beste aan en zullen ze sneller overtuigend zijn. (Drop, 1972: 33) 
Belangrijk voor mijn onderzoek is dat structuurontwerp een grote bijdrage kan leveren aan de effectiviteit van een persuasieve teksten. Het hebben van een herkenbare structuur in een tekst kan bijdrage aan deze effectiviteit omdat lezers hun voorkennis hierbij kunnen gebruiken in de vorm van een schema. Verder is het verstandiger om de oplossing na het probleem te plaatsten. De aandacht van de lezer zal dan beter vastgehouden worden. Tot slot wordt de effectiviteit van de tekst vergroot als men de argumenten of aan het begin plaatst, of aan het einde van de tekst.
Relevante zaken die uit deze pararaaf naar voren zijn gekomen met betrekking tot structuur zijn voornamelijk of de structuur die gebruikt is voor de lezer ook logisch is. In welke volgorde de auteur de oplossing en het probleem heeft geplaatst en op welke plek in de tekst de argumenten zijn geplaatst.

3.2.4 Stijl
De stijl van een tekst is een belangrijk element in de effectiviteit van een persuasieve tekst. 
Verder is het gebruik maken van concrete taal van groot belang als men de wens heeft dat teksten worden gelezen. Als de lezer zich een voorstelling bij een tekst of een argument kan maken dan wordt het doorgaans beter onthouden. Abstracte termen zijn moeilijker te visualiseren dan concrete woorden (Sadoski et. al., 1993 in, Hoeken, 1998: 168)
Naast deze algemene voorwaarden voor een tekst om gelezen te worden speelt de verwachting van de lezer een zeer grote rol. Op het moment dat de verwachting van de tekst niet overeenkomt met de werkelijkheid dan kan de waardering van de lezer sterk beïnvloed worden. (Bradac, Bowers & Courtright, 1980; Burgoon & Miller, 1985 in, Hoeken, 1998: 171) Dit geldt zowel voor de compositie als voor de stijl die in de tekst wordt gebruikt. Voornamelijk de stijl blijkt doorslaggevend te zijn met betrekking tot acceptatie van de tekst in combinatie met verwachting die men heeft. Als de verwachtingen van de lezer overeenkomen met de werkelijkheid dan kan dit een positief effect hebben op het beeld dat de lezer heeft van de informatie in de tekst en de schrijver of organisatie. Maar als de verwachting niet overeenkomt, kan het beeld, ondanks dat de informatie valide is, negatief beïnvloed worden. (Hoeken, 1998: 171) Het is dus belangrijk om er, tijdens het schrijven van een persuasieve tekst, rekening mee te houden wat de verwachting is van de lezer. Dit kan men doen door potentiële lezers te vragen wat hun verwachting is en hier op in te spelen.

Relevante zaken voor mijn onderzoek wat betreft de stijl van een tekst is of er gebruik wordt gemaakt van een pakkende openingszin, of er een vraag wordt gesteld in de tekst en of het noodzakelijk is om de hele tekst te lezen wil de lezer antwoord kunnen geven op de betreffende vraag, of er in de tekst gebruik wordt gemaakt van concrete taal of abstracte taal, of de lezer direct wordt aangesproken, of er gebruik wordt gemaakt van taal waarbij de lezer een visualisatie bij zou kunnen hebben en of de stijl van de tekst overeenkomt met de verwachting van de lezer.

3.2.5 Attitude
Persuasieve teksten worden voornamelijk geschreven met als doel de attitude van de lezer te veranderen, als dat gebeurt zou gezegd kunnen worden dat de persuasieve tekst daadwerkelijk effectief is geweest.
Hoeken behandelt de drie menselijke cognities (Rokeach, 1968, in Hoeken, 1998: 27) onderscheidt, te weten overtuigingen, attitudes en waarden. Deze cognities bepalen hoe iemand in bepaalde situaties handelt. Vaak betreft het handelingen waar mensen zich niet eens volledig van bewust zijn. Op het moment dat mensen persuasieve teksten lezen is het mogelijk dat er veranderingen optreden in deze cognities. Persuasieve teksten worden voornamelijk geschreven met als doel de attitude van de lezer te veranderen, als dat gebeurt zou gezegd kunnen worden dat de persuasieve tekst daadwerkelijk effectief is geweest. Attitudes hebben te maken met de houding van mensen ten opzichte van een onderwerp of situatie.
Overtuigingen hebben altijd betrekking op de toestand in de wereld, hierbij is correctheid en zekerheid van belang. Attitudes worden bepaald door overtuigingen van een persoon en wat de betreffende persoon zelf vindt van deze overtuigingen. Waarden gaan over wat het beste is om te doen, ze zijn van alle cognities het minst eenvoudig te beïnvloeden. (Hoeken, 1998: 27-34) Overtuigingen en waarden zijn minder eenvoudig te beïnvloeden dan attitudes. Persuasieve teksten richten zich doorgaans niet op overtuigingen en waarden. In mijn onderzoek zal de nadruk dan ook gelegd worden op attitudes. Ik zal in deze subparagraaf bespreken op welke manier attitudeverandering kan plaatsvinden.
Als een lezer van een persuasieve tekst het standpunt dat in de tekst wordt ingenomen overneemt dan heeft dat gevolgen voor de attitude van de lezer. (Hoeken, 1998: 29) Deze attitude ten opzichte van een bepaald standpunt is afhankelijk van een aantal zaken. Volgens Hoeken zijn attitudes gebaseerd op informatie, emotie en gedrag. (Hoeken, 1998: 34) Deze zaken zijn van belang als gesproken wordt over de mate van persuasiviteit. Men moet er rekening mee houden dat ze er zijn, dan mensen aan de hand hiervan handelen en dat het nuttig kan zijn op ze in te spelen. Dit kan de effectiviteit van een persuasieve tekst aanzienlijk vergroten.
Attitudes zijn, naast informatie en gedrag, ook gebaseerd op emoties. Emoties hebben te maken met affectieve gevoelens die mensen hebben bij bepaalde woorden en beelden. Hoeken beschrijf twee manieren waarop lezers de mening die wordt gegeven in een tekst kunnen overnemen, te weten conditionering en mere-exposure. Conditionering is het gebruik maken van associaties die mensen hebben bij bepaalde objecten. Mensen kunnen prettige gevoelens en associaties hebben bij objecten. Een auteur kan hier gebruik van maken door objecten in een tekst te gebruiken waar mensen prettige associaties bij hebben en het gebruik van objecten waar mensen doorgaans slechte associaties bij hebben te vermijden. En het mere-exposure effect houdt in dat als mensen dingen vaker zien, ze het eenvoudiger voor waar gaan aannemen. (Hoeken, 1998: 39-42)
Verder worden attitudes ook gebaseerd op gedrag. Van belang hierbij is of de lezer het idee heeft dat het uitoefenen van bepaald gedrag wordt opgelegd of dat de lezer er zelf voor hebben gekozen. Alleen dan kan men achteraf achterhalen of een tekst daadwerkelijk effectief is geweest. Schrijvers van persuasieve teksten streven er niet naar de attitude van de lezer te veranderen door middel van dwang. Hierbij speelt de subjectieve norm een grote rol, deze norm heeft te maken met wat men denkt dat er van hen wordt verwacht. Dit heeft ook betrekking op bepaalde sociaal aanvaarde gedragingen. (Hoeken, 1998: 46) Lezers kunnen dus ook bepaald gedrag vertonen omdat het door hun omgeving wordt verwacht.

Hoeken legt de deelprocessen uit die mensen doorlopen bij attitudeverandering tijdens het lezen van een persuasieve tekst. Hij maakt daarbij gebruik van het informatieverwerkingsparadigma (McGuire, 1972 in Hoeken, 1998: 55-81) McGuire meent dat het doorlopen van een aantal processen een cruciale voorwaarde is voor lezers voordat ze overtuigd kunnen worden een bepaald standpunt over te nemen. De drie deelprocessen zijn, aandacht voor de tekst, begrip van de argumenten en acceptatie van de standpunten. Volgens het informatieverwerkingsparadigma zijn aandacht voor de tekst en begrip van de argumenten noodzakelijke voorwaarden om een standpunt te accepteren. (McGuire, 1981: 353-354 in, Hoeken, 1998: 57) Als een standpunt geaccepteerd is dan is de persuasieve tekst effectief.

3.2.4.1 Aandacht voor de tekst
Aandacht hebben voor een tekst is uiteraard een cruciale voorwaarde voor persuasieve teksten om effectief te zijn. Als een potentiële lezer geen aandacht aan de tekst besteedt is het niet mogelijk voor te tekst om effectief te zijn in het overtuigen.
Bij het schrijven van persuasieve teksten is het van belang om rekening te houden met motieven van lezers om een tekst daadwerkelijk te lezen. Aandacht besteden aan een tekst is de eerste stap in het informatieverwerkingsparadigma. Hoeken beschrijft twee redenen voor mensen om een tekst te lezen, als uiting van “specifieke exploratie” of als uiting van “diverterende exploratie”. “Specifieke exploratie” ontstaat door onzekerheid bij de lezer, als de lezer een tekst leest met als doel daar informatie uit te halen. Dit gebeurt als iemand op zoek is naar bepaalde informatie en vervolgens een tekst leest. “Diverterende exploratie” is het resultaat van verveling, op het moment dat iemand niks anders te doen heeft en niet geïnteresseerd is in het verkrijgen van nieuwe informatie kan dit voorkomen. (Berlyne, 1960 in Hoeken, 1998: 78) Dit geldt onder andere voor het lezen van advertenties in een krant op het moment dat men aan het wachten is en de rest van de krant al gelezen heeft. 
Men is eerder geneigd om aandacht te besteden aan een tekst op het moment dat de tekst op dat moment interessant is, als het aansluit bij wat de lezer wil weten op dat moment. Als iemand haast heeft of op zoek is naar andere informatie zal bepaalde informatie op dat specifieke moment niet worden beoordeeld als relevant. Een tekst zal sneller als interessant worden beoordeeld als de informatie nieuw is (Wright, 1989 in, Hoeken, 1998: 79) deze informatie aansluit bij wat de lezer al weet (Van Oostendorp & Peeters, 1996 in, Hoeken, 1998: 79), de informatie verrassend is (Hoeken, 1998: 113) en als er een persoonlijke relatie bestaat met de lezer, dus als iemand zich kan identificeren met een persoon of een onderwerp in de tekst. (Celsi & Olsen, 1988 in, Hoeken, 1998: 81) Deze persoonlijke relatie kan onder andere gecreëerd worden door kenmerken te gebruiken in een tekst waar de lezer zich in herkend. (Burgoon, 1974: 40)

3.2.4.2 Begrip
Voordat men een standpunt dat geponeerd wordt in een tekst overneemt moet men, naast aandacht besteden aan de tekst, ook in staat zijn de argumenten die gegeven worden te begrijpen. Hoeken geeft aan hoe het begrijpen van argumenten werkt aan de hand van het taalverwerkingssysteem (Noordman & Maes, 1993 in, Hoeken, 1998: 72-4). Volgens dit systeem wordt informatie verwerkt door drie subsystemen te doorlopen. Het perceptueel systeem zorgt ervoor dat men letters en woorden herkent als zijnde letters en woorden. Vervolgens zorgt het begripssysteem voor woordherkenning, syntactische- en semantische verwerking. Woordherkenning houdt in dat men een woord herkent als een woord waarvan men de betekenis kent en terug kan vinden in het eigen mentale woordenboek. Syntactische verwerking is de analyse van de zinsstructuur en bij semantische verwerking wordt de informatie verbonden aan de eigen wereldkennis. Na verwerking in het perceptueel systeem en het begripssysteem wordt informatie verwerkt in het conceptueel systeem. Dit zorgt ervoor dat de twee eerste systemen aan elkaar worden verbonden en het samenhangende geheel begrepen wordt. (Hoeken, 1998: 72-74)
 
Hoeken noemt de “waarschijnlijkheid” en “wenselijkheid” dat een keuze een bepaald gevolg heeft de twee meest belangrijke criteria voor een sterk argument. De lezer moet het idee krijgen dat het maken van een bepaalde keuze ervoor zorgt dat het beter gaat, of in ieder geval niet slechter. (Hoeken, 1998: 119) Dit is grotendeels afhankelijk van de argumenten die worden gepresenteerd en de manier waarop de lezer over een bepaalde kwestie denkt voordat de tekst wordt gelezen.

Ook belangrijk is de wijze waarop de argumenten gepresenteerd worden. Als men bewijzen aanhaalt om een argument te ondersteunen moet er rekening gehouden worden met een aantal zaken. Zo is de geloofwaardigheid van de afzender van de tekst van cruciaal belang. Als men in het verleden negatieve ervaringen met de afzender heeft gehad is de kans groot dat het lezer niet overtuigd wordt. (Burgoon, 1974: 53) De schrijver van een persuasieve tekst moet rekening houden met wat de lezers van de tekst en de afzender verwachten. De auteur van een persuasieve tekst zou hier achter kunnen komen door potentiële lezers te vragen naar hun verwachting bij een bepaalde tekst, dit kan gedaan worden door bijvoorbeeld enquêtes. Het doen van dergelijk onderzoek is echter erg arbeidsintensief. Als hier meer informatie over beschikbaar is, kan de schrijver hier rekening mee houden en wellicht meer effectief zijn in het overtuigen van de lezers. (Burgoon, 1974: 63)

3.2.4.3 Acceptatie
Voordat een standpunt geaccepteerd wordt is het noodzakelijk dat de eerste twee stappen in het informatieverwerkingsparadigma worden doorlopen. Hoeken beschrijft het proces van acceptatie van standpunten aan de hand van twee modellen. Beide modellen gaan er vanuit dat lezers in principe de bedoeling hebben om juiste overtuigingen te hebben en er niet bewust voor kiezen om verkeerde overtuigingen te hebben. Dit zou eventueel onderzoek kunnen verstoren, maar is het is hoogst onwaarschijnlijk dat het voorkomt.
Het accepteren van een standpunt kan op verschillende manier plaatsvinden. Deze dual-process modellen onderscheiden beide twee verschillende soorten acceptatieprocessen. (Hoeken, 1998: 57) Zowel in het Elaboration Likelihood Model (Petty & Cacioppo, 1981 in Hoeken, 1998: 57) als in het Heuristic-Systematic Model (Chaiken, 1980 in Hoeken, 1998: 57) wordt er vanuit gegaan dat acceptatie van een standpunt het gevolg kan zijn van toepassing van vuistregels of van een zorgvuldige afweging van argumenten. Vaak is het echter niet het één of het ander, maar gebruikt men beide in meer of mindere mate.
Het toepassen van vuistregels heeft als voordeel dat het minder tijdrovend is en minder energie kost. Zorgvuldige afweging van argumenten is doorgaans meer adequaat, maar ook aan dit acceptatieproces zitten nadelen. Voorwaarden voor dit proces zijn dat de lezer de capaciteiten heeft om de argumenten zorgvuldig af te wegen, de motivatie heeft en in de gelegenheid is om dit te doen. Als aan één van de deze voorwaarden niet wordt voldaan, dan zal er geen zorgvuldige afweging van argumenten worden toegepast, maar zal men eenvoudiger gebruik maken van vuistregels. (Hoeken, 1998: 67) Acceptatie van een standpunt kan dan wel degelijk plaatsvinden, alleen niet door afweging van de argumenten.

Wil een persuasieve tekst ook daadwerkelijk effectief zijn in het overtuigen van de lezer, dan is het volgens McGuire en Hoeken noodzakelijk dat de argumenten geaccepteerd worden. Alleen dan kan een positieve verandering in de attitude plaatsvinden. 

Voor mijn onderzoek zijn een aantal zaken, die in deze paragraaf zijn behandeld, relevant. Wat betreft de attitude van de lezer blijkt het belangrijk te zijn of de tekst wordt gepresenteerd als zijnde “waar”, of er een beroep wordt gedaan op affectieve gevoelens en of er eventueel een attitudeverandering plaatsvindt naar aanleiding van conditionering of mere-exposure. Met betrekking tot de aandacht die besteed wordt aan de tekst is het interessant om er achter te komen of de tekst wordt gelezen als uiting van specifieke exploratie of diverterende exploratie, of de informatie nieuw is of gepresenteerd wordt als zijnde nieuw, of de informatie aansluit bij wat de lezer al weet, of de informatie in de tekst verrassend is en of de lezer zich persoonlijk kan identificeren met de inhoud van de tekst. Met betrekking tot het begrijpen van de tekst is het belangrijk te weten of de lezer het Taalverwerkingssysteem doorloopt en of de argumenten gepresenteerd worden als zijnde een wenselijke en waarschijnlijke oplossing voor het probleem. 
 
Meest belangrijk bij het tekstontwerp is dat de lezer aandacht heeft voor de tekst, dat deze dus interessant is, dat de lezer in staat is de tekst te begrijpen en een verbinding weet te maken met wat hem of haar zelf te doen staat. Het is belangrijk, wil de persuasieve tekst ook effectief zijn, dat de lezer het standpunt van de tekst overneemt en accepteert. Wat betreft de stijl is de verwachting van de lezer belangrijk en of de lezer het soort taal dat wordt gebruikt ook begrijpt. 
3.3 Compositie
3.3.1 Inleiding
Belangrijk in de gehele compositie van de tekst is om rekening te houden met de manier waarop tekst en afbeelding “samenwerken” om betekenis te creëren voor de lezer. (Harrison, 2003: 47) Het geheel van de tekst en de manier waarop de tekst in combinatie met eventuele afbeeldingen is ingedeeld is wat hier verstaan wordt onder compositie. Doorgaans wordt goed nagedacht over de manier waarop men een tekst componeert. 
Ook is het tekstontwerp belangrijk, zoals gebleken is uit de vorige paragraaf. Aandacht zal getrokken worden als direct blijkt dat er een belangrijk probleem wordt aangekaart. (Hoeken, 1998: 157) In paragraaf 3.3, Tekstontwerp is ingegaan op de inhoudelijke elementen van persuasieve teksten. Het geven van argumenten, de verwachting van de stijl en de structuur en andere, eerder besproken elementen blijken een grote rol te spelen in de effectiviteit van persuasieve teksten. Aanvullend hierop zal in deze paragraaf dieper ingegaan worden op het onderwerp compositie. Kenmerken van persuasieve teksten die te maken hebben met de compositie zullen hier aan bod komen. Ik zal beginnen met subparagraaf 3.4.2 over het gebruik en de invloed van illustraties. Deze blijken van groot belang te zijn als gesproken wordt over de effectiviteit van persuasieve teksten. Vervolgens zal ik in subparagraaf 3.4.3 ingaan op de locatie van de verschillende elementen in een tekst. In deze tweede subparagraaf zal het gaan over het samenspel tussen de tekst en de illustraties. 

3.3.2 Illustraties
Naast stijl speelt het gebruik van afbeeldingen een rol in de effectiviteit van persuasieve teksten. De aandacht van de lezer zal sneller worden getrokken bij het gebruik van een opvallende afbeelding in combinatie met tekst dan bij tekst alleen. (Franzen, 1992: 100 in, Hoeken, 1998: 175) Het onderwerp van de afbeelding heeft vervolgens ook invloed op de mate waarin de tekst opvalt. Hoeken onderscheidt een aantal “universele” thema’s die snel de aandacht trekken van de lezer, zoals seks, dood, macht en geweld. (Hoeken, 1998: 175) Hij meent dat illustraties niet alleen zorgen voor aandacht voor de tekst, maar dat ze ook invloed hebben op de mate van acceptatie van de standpunten. (Hoeken, 1998: 175) Zo kunnen ze dienen als ondersteuning van argumenten of een wenselijk gevolg aangeven. (Hoeken, 1998, 181-82) 

Harrison (2003) geeft aan dat illustraties en afbeeldingen altijd symbool staan voor iets in de “werkelijkheid”. De sociale omgeving waar wij ons in bevinden en waar wij in opgroeien maken dat wij in staat zijn om bepaalde illustraties te begrijpen. Ook kunnen wij deze beelden, tekens, symbolen en illustraties gebruiken om betekenis te geven. Begrip van deze betekenis is van groot belang voor een ontwerper van een persuasieve tekst.

Harrison onderscheidt drie verschillende metafuncties aan de hand waarvan men zou kunnen onderzoeken in hoeverre verwacht kan worden dat een illustratie of afbeelding een bepaald persuasief effect heeft op de lezer. De representatieve metafunctie behandelt de vraag waar de afbeelding over gaat, de interpersoonlijke metafunctie gaat over de interactie tussen de illustratie en de lezer. Het gaat dus over de manier waarop de afgebeelde persoon “contact zoekt” met de lezer. De afgebeelde persoon kan de lezer bijvoorbeeld aankijken en de afgebeelde persoon kan wegkijken. Dit heeft effect op de wijze waarop de lezer de tekst en de afbeelding interpreteert. De compositionele metafunctie gaat over de afbeelding als geheel, over de gehele compositie. (Harrison, 2003: 50) Op de laatste metafunctie zal hieronder, in paragraaf 3.4.4, Compositie, uitgebreid in worden gegaan. De compositionele metafunctie is voor dit onderzoek het beste te gebruiken omdat met behulp van deze metafunctie op een heldere manier kan worden onderzocht welk effect een tekst heeft op de lezer. De andere twee metafuncties gaan hier ook over, maar besteden meer aandacht aan afbeeldingen terwijl ik in dit onderzoek de nadruk leg op de combinatie van afbeelding en tekst. Doel van dit onderzoek is niet om er achter te komen waar de afzonderlijke afbeeldingen overgaan of welk persoonlijk contact er eventueel wordt gemaakt tussen de afgebeelde personen en de potentiële schenkers. De folder “Schenkingen en nalatenschappen” zal door potentiële schenkers als geheel worden bekeken en de compositionele metafunctie is om die reden het meest interessant voor dit onderzoek.
Wat betreft illustraties is het belangrijk voor mijn onderzoek of er überhaupt gebruik wordt gemaakt van illustraties en eventueel wat voor illustraties het dan zijn, of er gebruik wordt gemaakt van universele thema’s in de illustraties, of de illustraties een ondersteunende functie hebben bij de tekst en of het waarschijnlijk is dat de lezer het doel van de illustraties begrijpt.

3.3.4 Locatie van elementen
Kress en Van Leeuwen (2006) maken onderscheid tussen informatie waarde, opvallendheid en kadering in de compositie. Deze elementen kunnen zowel voor een afbeelding alleen worden gebruikt, maar zijn ook erg nuttig voor onderzoek naar een illustratie in combinatie met een tekst. Zij geven er de voorkeur aan om de tekst in combinatie met eventuele illustraties als geheel te bekijken, dus niet de afbeelding en de tekst afzonderlijk. Zij vinden dat de scheiding tussen beeld en tekst moet verdwijnen omdat juist de samenwerking van de twee interessant is. (Kress & Van Leeuwen, 2006: 177)
Zowel Harrison als Kress en Van Leeuwen maken gebruik van de eerder genoemde drie elementen die gebruikt kunnen worden bij onderzoek naar een tekst of het ontwerp van een tekst. 
De informatiewaarde van een deel van de tekst of een illustratie zou kunnen worden afgelezen aan de hand van de plaatsing van dit deel ten opzichte van de rest van de delen. Het betreft in principe “uiterlijke” informatiewaarde aan de hand waarvan men bepaalde kwaliteiten aan elementen zou kunnen toedichten. (Kress & Van Leeuwen, 2006: 178) Zij maken een onderscheid tussen “gegeven” informatie en “nieuwe” informatie, waar de reeds bekende informatie links wordt geplaatst en de nieuwe informatie rechts wordt geplaatst. (Kress & Van Leeuwen, 2006: 179-85) Het nieuwe, aan de rechterkant, kan hier ook een onbekend probleem zijn of een oplossing voor een bekend probleem. (Harrison, 2003: 57) Verder wordt het “ideale” bovenaan geplaatst en het “reële” of “werkelijke” onderaan. Het ideale kan hier een belofte zijn waar het reële doorgaans de feitelijke informatie betreft. (Kress & Van Leeuwen, 2006: 186-93) En tot slot spreken zij van het midden en van de marges van een tekstontwerp. Iets dat in het midden wordt afgebeeld straalt een permanentheid uit en is het meest belangrijk. De informatie in de marges staat in verbinding met het midden, maar is van minder groot belang. (Kress & Van Leeuwen, 2006: 194-200)
Het tweede element dat gebruikt kan worden bij onderzoek naar een tekst of het ontwerp van een tekst is opvallendheid. Het betreft hier onderdelen die voor iedere persoon anders kunnen zijn, maar waar wel een zeker mate van uniformiteit in zit. Of iets opvalt, hangt volgens Kress en Van Leeuwen van een aantal zaken af, de grootte, de scherpte, het contrast in kleur, de plaatsing in het geheel en het perspectief. (Kress & Van Leeuwen, 2006: 202) Zij geven aan dat een lezer doorgaans begint bij het element uit een tekst dat het meeste opvalt, vervolgens zal men pas verder gaan lezen. Voor ontwerpers van persuasieve teksten is dit belangrijke informatie. Door hier gebruik van te maken kan de aandacht van de lezer niet alleen getrokken worden, hij kan wellicht ook beter vast worden gehouden.
Als derde element noemen Kress en Van Leeuwen het kaderen in een tekstontwerp. Onder kaderen verstaan zij een duidelijke scheiding van andere elementen in de tekst of de illustratie. Dit kan gedaan worden door het gebruik van lijnen, maar ook alinea’s en titels kunnen onder het kaderen worden verstaan. (Kress & Van Leeuwen, 2006: 203-08) Aan de hand van het gebruik van verschillende kaders of alinea’s kan de ontwerper van een persuasieve tekst de lezer als het ware sturen. Echter, het gebruik van veel titels en subkopjes in een tekst zorgt er voor dat de tekst minder aantrekkelijk wordt. Het is niet makkelijk om eenduidig aan te geven wat té “veel titels en subkopjes” zijn, maar op het moment dat alle belangrijke informatie in deze titels zit zou men het teveel kunnen noemen. (Kress & Van Leeuwen, 2006: 205) Het is immers niet nodig voor de lezer om alle tekst te lezen.

Wat betreft de compositie van de tekst is het voor mijn onderzoek relevant welke elementen op welke plek zijn geplaatst in de tekst, dus wat er is afgebeeld aan de linkerkant, de rechterkant, de onderkant, de bovenkant, het midden en de marges. Verder is het belangrijk welke elementen opvallend zijn en of er gebruik is gemaakt van kaders en om wat voor soort kaders het dan gaat.

3.4 Conclusie
Uit de literatuur blijkt dat het mogelijk is om bewust om te gaan met elementen die de effectiviteit van persuasieve teksten kunnen vergroten. Ook blijkt dat er niet één succesvol model is dat men kan toepassen en gebruiken. Hoeken (1998) geeft aan dat, wil een persuasieve tekst effectief zijn, het belangrijk is dat het informatieverwerkingsparadigma wordt doorlopen én in de goede volgorde. Alleen dan zal een attitudeverandering kunnen plaatsvinden bij de lezer ten opzichte van het onderwerp van de tekst. Daarnaast heeft ook de structuur van de tekst effect op de persuasiviteit. Als deze bekend is voor de lezer wordt de effectiviteit vergroot. Naast het tekstontwerp spelen ook illustraties en de locatie van de verschillende elementen een grote rol. Een tekst wordt als interessant ervaren als de lezer denkt nieuwe informatie te zien, verder is het van belang dat deze informatie aansluit bij de huidige kennis van de lezer. De effectiviteit van de tekst wordt vergroot als de verwachting die de lezer heeft overeenkomt met de werkelijkheid. 
Harrison (2003) en Kress en Van Leeuwen (2006) menen dat de manier waarop een tekst gecombineerd met een afbeelding is gecomponeerd invloed heeft op de persuasiviteit. Aan de hand van de compositionele metafunctie wordt dit uitgelegd. Informatiewaarde, compositie en kadering dragen bij aan de manier waarop de lezer omgaat met een tekst. 




Aan de hand van hieronder gepresenteerde vragen, zowel open als gesloten, kan een tekst geanalyseerd worden op de mate van persuasiviteit. 





Wordt de informatie in de tekst overzichtelijk gepresenteerd?

Wordt er gebruik gemaakt van voorbeelden in de tekst?f

Wordt er gebruik gemaakt van numerieke voorbeelden in de tekst?

Staat het belangrijkste argument vooraan?

Wordt er gebruik gemaakt van een pakkende openingszin?

Welk effect kunnen eerder gegeven antwoorden hebben op de persuasiviteit van de tekst?

Structuur
Is er een herkenbare structuur en opbouw in de tekst waarneembaar? 

Wordt het probleem eerst beschreven en vervolgens de oplossing? 

In welk gedeelte van de tekst zijn de argumenten geplaatst?

Wordt het persuasieve doel onthuld en spoort dit meteen aan tot actie?

Welk effect kunnen eerder gegeven antwoorden hebben op de persuasiviteit van de tekst?

Stijl
Wordt er in de tekst gebruik gemaakt van een vraag?
Zo ja, welke?
Zo ja, is deze vraag te beantwoorden zonder te tekst te lezen?

Wordt er in de tekst gebruik gemaakt van concrete taal?
Zo ja, op welke manier?

Wordt er gebruik gemaakt van abstracte taal?
Zo ja, op welke manier?

Welke stijlmiddelen worden gebruikt?

Welk effect kunnen eerder gegeven antwoorden hebben op de persuasiviteit van de tekst?

Attitude
Wil de schrijver de lezer informeren of overtuigen?
Waaruit blijkt dat in de tekst?

Wordt de informatie in de tekst gepresenteerd als zijnde “waar”?
Zo ja, op welke manier?

Wordt er een beroep gedaan op affectieve gevoelens?
Zo ja, op welke manier?

Wordt men in de tekst aangezet tot handelen?
Zo ja, op welke manier?

Welk effect kunnen eerder gegeven antwoorden hebben op de attitude van de lezer ten opzichte van het onderwerp van de tekst?

Aandacht
Wordt de informatie gepresenteerd als zijnde nieuw?
Zo ja, op welke manier?

Wordt er een persoonlijke relatie met de lezer gelegd? Of wordt de informatie gepresenteerd als hebbende een persoonlijke relatie met de lezer?
Zo ja, op welke manier?

Welk effect kunnen eerder gegeven antwoorden hebben op de aandacht van de lezer voor de tekst?

Acceptatie
Staan er vuistregels in de tekst? 

Staan er anekdotes in de tekst?





Wordt er gebruik gemaakt van illustraties in de tekst?
Zo ja, wat voor illustraties?

Wordt er gebruik gemaakt van universele thema’s in de illustraties?
Zo ja, welke?

Hebben de illustraties een ondersteunde functie bij de tekst?
Zo ja, op welke manier?

Welk effect kunnen eerder gegeven antwoorden hebben op de persuasiviteit van de tekst?

Locatie van de elementen
Welke elementen zijn aan de rechterkant van de tekst geplaatst?

Welke elementen zijn aan de linkerkant van de tekst geplaatst?

Welke elementen zijn bovenaan de tekst geplaatst?

Welke elementen zijn onderaan de tekst geplaatst?

Welke elementen zijn in het midden van de tekst geplaatst?

Welke elementen zijn in de marges van de tekst geplaatst?

Welke elementen vallen op en waarom?

Is er gebruik gemaakt van kaders?
Zo ja, welke?

Welk effect kunnen eerder gegeven antwoorden hebben op de persuasiviteit van de tekst?

3.5.4 Conclusie






Dit onderzoek richt zich op het persuasieve effect dat de folder “Schenkingen en Nalatenschappen” van het Centraal Museum te Utrecht heeft op de beoogde doelgroep.
Dit hoofdstuk zal de persuasieve analyse van deze folder bevatten. Aan de hand van deze analyse zullen een aantal conclusies kunnen worden getrokken wat betreft de persuasiviteit van de folder. Deze conclusies zullen vervolgens gebruikt kunnen worden voor aanbevelingen aan het Centraal Museum om de folder, mocht dit nodig blijken, meer effectief te ontwerpen.

De persuasieve analyse zal gedaan worden aan de hand van het onderzoeksinstrument dat in hoofdstuk 3, Literatuuronderzoek is gepresenteerd. De folder is te vinden in de bijlage van dit onderzoeksverslag.

In dit hoofdstuk zal antwoord worden gegeven op de tweede deelvraag uit dit onderzoek, te weten: Welke persuasieve elementen zijn er terug te vinden in de folder “Schenkingen en nalatenschappen?”.








Wordt de informatie in de tekst overzichtelijk gepresenteerd?
Er is aan de voorkant van de folder een titel te zien, het is duidelijk waar de folder over gaat. Verder is er aan de binnenkant van de folder gebruik gemaakt van kopjes waardoor duidelijk is welke informatie men op welke plek kan vinden. Echter, er staat erg veel tekst aan de binnenkant van de folder. Ook lopen de alinea’s door op de volgende pagina waardoor het overzichtelijk dat gecreëerd werd met de kopjes enigszins verdwijnt

Wordt er gebruik gemaakt van voorbeelden in de tekst?
Aan de binnenkant wordt een lijstje gegeven met de titel “Voorbeelden van schenkingen zijn:”. Vervolgens worden zes mogelijke vormen van schenken uitgelegd. Ook bij het gedeelte over nalatenschappen worden twee voorbeelden gegeven, te weten “Er kan een kunstwerk of bedrag worden nagelaten aan het Centraal Museum door middel van een bepaling in uw testament. Tevens kan een breukgedeelte van de nalatenschap aan het museum worden toegekend”. De voorbeelden bij de schenkingen zijn meer specifiek dan bij de nalatenschappen.

Wordt er gebruik gemaakt van numerieke voorbeelden in de tekst?
Ja, er wordt in de tekst gebruik gemaakt van numerieke voorbeelden. Er worden een aantal voorbeelden gegeven van bedragen die men kan schenken aan het museum. Onder de titel “De fiscale aspecten van schenkingen” worden eenvoudige berekeningen aan de lezer voorgelegd waaruit het fiscale voordeel van schenkingen blijkt. Hier wordt een onderscheid gemaakt tussen niet-periodieke giften en periodieke giften. 

Staat het belangrijkste argument vooraan?
Er worden verschillende soorten argumenten aangehaald in de tekst. De meeste argumenten hebben betrekking op de gunstige fiscale constructies voor de potentiële schenker. Met name onder de kopjes “De fiscale aspecten van schenken” en “De fiscale aspecten van nalatenschap” worden argumenten aangehaald waarom de lezer het museum zou moeten steunen. Deze argumenten zijn voornamelijk informatief. Er worden weinig argumenten aangehaald die er op wijzen dat het doel van de schrijver is het overtuigen van de lezer. Het eerste argument dat wordt aangehaald is “Voor de ontwikkeling van het Centraal Museum is uw hulp hard nodig”. Het betreft dus een argument waar het museum zelf beter van wordt en dat niets te maken heeft met de financiële voordelen die de lezer uit een schenking of een nalatenschap kan halen. Wellicht is dit voor het museum het meest belangrijke argument, dat zij zich zelf op een meer effectieve manier kunnen bezig houden met hun eigen ontwikkeling. Echter, dit blijkt niet uit de rest van de tekst waar erg veel nadruk ligt op de voordelen voor de potentiële schenker.

Wordt er gebruik gemaakt van een pakkende openingszin?
De openingszin van de folder “ Schenkingen en nalatenschappen” is de volgende: “Hoe kunt u het Centraal Museum steunen?”. Of dit ook een pakkende openingszin is, is niet eenvoudig te constateren. Aan de ene kant is vanaf het eerste moment duidelijk waar de folder over gaat en wat het doel is van de auteur. Aan de andere kant is het ook wel erg direct om te beginnen met een dergelijke vraag. Om er achter te komen of de vraag door lezers als “pakkend” wordt ervaren zal deze vraag moeten worden voorgelegd aan potentiële schenkers.

Welk effect kunnen eerder gegeven antwoorden hebben op de persuasiviteit van de tekst?
Het feit dat er gebruik wordt gemaakt van kopjes in de tekst is positief voor de persuasiviteit van de tekst. De presentatie van de informatie mag dan redelijk overzichtelijk zijn, het geheel is dat niet. Het gebruik van verschillende voorbeelden van schenkingen kan de effectiviteit van de tekst bevorderen. Dit zorgt ervoor dat de lezer beter in staat is zich een voorstelling te maken bij de gepresenteerde informatie. Er wordt alleen ook veelvuldig gebruik gemaakt van numerieke voorbeelden. Deze voorbeelden worden doorgaans minder goed onthouden dan anekdotes. Er worden verschillende argumenten gebruikt die te maken hebben met de voordelen voor eventuele schenkers, de nadruk lijkt hier in de folder op te liggen. Het zijn wel informatieve argumenten en amper persuasieve argumenten. Het eerste argument betreft voordeel voor het museum. Het kan verwarrend zijn voor de lezer dat juist dit argument vooraan wordt geplaatst terwijl er in de rest van de tekst nadruk wordt gelegd op andere zaken. Wat betreft de openingszin, zoals eerder gezegd, is het noodzakelijk deze vraag voor te leggen aan de potentiële schenkers. Zij zullen de zin misschien waarderen vanwege de helderheid, of misschien vinden ze de vraag te direct.

Structuur
Is er een herkenbare structuur en opbouw in de tekst waarneembaar? 
De folder “Schenkingen en nalatenschappen” van het Centraal Museum heeft een begin, een middenstuk en een einde. Aan de binnenkant van de folder wordt eerst in het kort geïntroduceerd wat de bedoeling is van de folder. In de korte inleiding staat het volgende “Voor de ontwikkeling van het Centraal Museum is uw hulp hard nodig, u kunt als particulier een persoonlijke bijdrage leveren aan de ontwikkeling van het museum in de vorm van een schenking of een nalatenschap. Dit kan belastingtechnisch interessant zijn voor u.” Hier wordt niks duidelijk gemaakt over de opbouw van de folder, maar het geeft in het kort aan waar de folder over gaat. Vervolgens wordt een begin gemaakt met het middenstuk in de vorm van vier aparte stukken. Er wordt begonnen met een kopje “schenkingen” waar wordt uitgelegd wat er bedoeld wordt met schenken en wat de mogelijkheden zijn voor particulieren om te schenken. Vervolgens wordt onder het kopje “de fiscale aspecten van schenkingen” dieper ingegaan op de fiscale voordelen die men kan hebben op het moment dat men zou schenken. Onder het derde kopje, “nalatenschap”, wordt uitgelegd wat het museum verstaat onder nalatenschappen. Ook dit kopje wordt gevolgd door een kopje “de fiscale aspecten van nalatenschap” waar wederom de fiscale voordelen worden behandeld. Onder het einde van de tekst versta ik het kopje “vragen” en de informatie die hier onder staat. Er worden geen zogenaamde “veel voorkomende vragen” behandeld.
Er is sprake van een duidelijk begin, namelijk de inleiding, een duidelijk middenstuk, namelijk de verdere uitweiding over schenkingen en nalatenschappen, en een duidelijk einde, namelijk het gedeelte met praktische vragen. Dit is gunstig voor de effectiviteit van de tekst.

Wordt het probleem eerst beschreven en vervolgens de oplossing? 
De oplossing wordt indirect gepresenteerd voordat het probleem duidelijk is gemaakt. Op de voorkant van de folder staat al aangegeven wat het onderwerp is van de folder, namelijk schenkingen en nalatenschappen aan het Centraal Museum. Ook aan de binnenkant van de folder geeft de vraag die in groot lettertype wordt gesteld aan wat het museum van de lezer wil. De vraag “Hoe kunt u het Centraal Museum steunen?” geeft aan dat het museum wil dat de lezer het museum in de toekomst zal steunen. In de inleiding wordt pas aangegeven wat het probleem is. Dit wordt niet op een duidelijke manier gedaan. De eerste zin “Voor de ontwikkeling van het Centraal Museum is uw hulp hard nodig” is de enige indicatie van een probleem. Namelijk dat het Centraal Museum niet in staat is zich zonder steun van de lezer te ontwikkelen. Echter, op dit probleem wordt verder in de folder niet dieper ingegaan.
Dit kan nadelig zijn voor de effectiviteit van de tekst, wellicht besluit de lezer om de tekst niet te lezen omdat zowel aan de voorkant als, zeer groot, aan de binnenkant wordt duidelijk gemaakt wat de oplossing is.

In welk gedeelte van de tekst zijn de argumenten geplaatst?
Bijna alle argumenten zijn in het middenstuk van de tekst geplaatst. In de vier stukken over schenkingen, de fiscale aspecten van schenkingen, nalatenschappen en de fiscale aspecten van nalatenschappen worden argumenten gegeven waarom de lezer zou moeten besluiten het museum te steunen. Deze argumenten zijn doorgaans praktisch van aard. 
In de inleiding echter, wordt in de laatste zin het volgende gezegd “Dit kan belastingtechnisch interessant zijn voor u”. Dit is ook een argument. Ondanks dat het grootste gedeelte van de argumenten in het middenstuk is geplaatst is het centrale argument in de inleiding geplaatst. Het feit dat het grootste gedeelte van de argumenten in het middenstuk is geplaatst is niet gunstig voor de effectiviteit van de persuasieve tekst. Echter, het argument dat het meest belangrijk lijkt te zijn in de folder, belastingvoordeel voor de schenker, staat in het begin stuk en dit is erg gunstig.

Wordt het persuasieve doel onthuld en spoort dit meteen aan tot actie?
Het persuasieve doel wordt onthuld door de vraag die gesteld is aan het begin van de folder aan de binnenkant. De vraag “Hoe kunt u het Centraal Museum steunen” laat geen twijfel bestaan over de bedoeling van de schrijver. De lezer wordt aangespoord tot handelen in de laatste alinea. Daar wordt duidelijk gemaakt dat, op het moment dat de lezer hier behoefte aan heeft, een gift direct overgemaakt kan worden.

Welk effect kunnen eerder gegeven antwoorden hebben op de persuasiviteit van de tekst?
De tekst is qua structuur logisch opgebouwd. De folder heeft een duidelijk begin, einde en middenstuk. Deze drie delen worden onderscheiden door het gebruik van “kopjes”, mijn vermoeden is dat potentiële schenkers deze opbouw ook als logisch zullen ervaren. Het effect is waarschijnlijk, gezien de literatuur, dat de tekst meer effectief is. Als lezers de structuur van de tekst als logisch ervaren is het waarschijnlijk dat ze de tekst sneller lezen en dat ze meer in staat zijn om belangrijke verbindingen te leggen tussen de verschillende tekstelementen. Echter, of de lezer dit ook als logisch ervaart moet worden voorgelegd in de interviews. 
Wat minder gunstig is voor de effectiviteit van de tekst is het feit dat de oplossing in deze folder wordt gepresenteerd voordat er duidelijk gesproken wordt over een probleem. Met de oplossing is het persuasieve doel ook direct onthuld. Aan de voorkant van de folder en aan de vraag die aan de binnenkant wordt gesteld is het voor de lezer waarschijnlijk al duidelijk wat de oplossing is van het Centraal Museum op een, nog, onduidelijk probleem. Ook speelt mee dat er in de folder weinig nadruk wordt gelegd op het feit dat het museum überhaupt een probleem heeft. Alleen in de eerste alinea wordt de lezer gewezen op het feit dat steun nodig is voor de ontwikkeling van het museum. Er wordt verder niet ingegaan op deze ontwikkeling, dit blijft onduidelijk.
De logische opbouw van de folder zou kunnen bijdragen aan de effectiviteit van de folder, ook het feit dat een belangrijk argument in het beginstuk wordt gepresenteerd zou hieraan kunnen bijdragen. Echter, het feit dat het antwoord eerder wordt duidelijk gemaakt dan een eventueel probleem zorgt voor een vermindering van de effectiviteit.

Stijl
Wordt er in de tekst gebruik gemaakt van een vraag?
Zo ja, welke?
Zo ja, is deze vraag te beantwoorden zonder te tekst te lezen?
Aan de binnenkant wordt in grote letters de vraag gesteld “Hoe kunt u het Centraal Museum steunen?”. Dit stimuleert de lezer wel om na te denken, maar dan moet de lezer de folder wel eerst hebben geopend. Het is, mits de lezer zeer goed op de hoogte is, niet mogelijk om de vraag direct te beantwoorden zonder te tekst te lezen. Wel is het aannemelijk dat het antwoord op de vraag is dat het mogelijk is het Centraal Museum te steunen door middel van schenkingen en nalatenschappen. De lezer heeft immers de voorkant al gezien voordat de folder geopend werd. En op de voorkant werd al duidelijk gemaakt dat het een folder was die ging over schenkingen en nalatenschappen aan het Centraal Museum.

Wordt er in de tekst gebruik gemaakt van concrete taal?
Zo ja, op welke manier?
Er wordt gedeeltelijk gebruik gemaakt van concrete taal. Het is helder waar de folder om gaat en wat het Centraal Museum van de lezer verlangt, namelijk steun in de vorm van schenkingen of nalatenschappen. Ook de manieren om dit te doen, door geld of goederen te geven, wordt duidelijk aangegeven. Echter de exacte manier om dit te regelen is niet helemaal duidelijk. Ondanks dat er voorbeelden worden aangehaald wordt men met vragen doorgestuurd naar de algemene contactgegevens van het museum.

Wordt er gebruik gemaakt van abstracte taal?
Zo ja, op welke manier?
Ook abstracte taal wordt gebruikt in de tekst. Bepaalde termen zullen voor lezers die niet geheel thuis zijn in de fiscale wereld redelijk abstract zijn. Zo wordt er gesproken over “schenkingsrecht”, “aftrekbare giften”, “persoonsgebonden aftrek” en “verzamelinkomen”. Het is denkbaar dat de lezer niet direct in staat is te ontdekken welk effect het schenken heeft voor hem of haar op het moment dat er gebruik wordt gemaakt van abstracte termen.

Welke stijlmiddelen worden gebuikt?
Het is te verwachten dat de lezer zich een voorstelling kan maken bij het feit dat een museum geld nodig heeft. Ook hulp hierbij van particulieren zal een groot deel van de lezers logisch voorkomen. Verder wordt er niet bewust gebruik gemaakt van taal waar de lezer een visualisatie bij kan hebben. Ook wordt er niet gebruik gemaakt van heldere metaforen.

Welk effect kunnen eerder gegeven antwoorden hebben op de persuasiviteit van de tekst?
De aanwezigheid van een vraag vergroot de persuasiviteit van de tekst. Enerzijds omdat de vraag niet direct te beantwoorden is door de lezer, maar anderzijds kan de lezer er wel goed naar raden vanwege de tekst op de voorkant. De tekst is redelijk concreet, iedere lezer zal na het lezen van de tekst weten wat de bedoeling is van het Centraal Museum met de betreffende folder. Het uitvoerende gedeelte echter is minder concreet, wat de lezer nu te doen staat is contact opnemen met de algemene contactgegevens. Wellicht zullen niet alle lezers dit prettig vinden en zouden zij liever een naam hebben van een persoon met wie zij contact op kunnen nemen. De abstracte, financiële, termen die gebruikt worden zouden ook obstakels kunnen zijn voor lezers die hier niet direct thuis in zijn. Hierdoor wordt de tekst minder persuasief. Ook het kleine lettertype en de grote hoeveelheid tekst zorgt ervoor dat de tekst minder aantrekkelijk is. Ook de afwezigheid van duidelijke stijlmiddelen zorgt voor minder effectiviteit. Het is mogelijk dat de stijl niet direct aansluit bij wat de lezer verwacht bij een folder van het Centraal Museum. Het is mogelijk dat mensen van een museum een anders soort folder verwachten. Met name het gebrek aan informatie over het museum zelf en haar idealen zou lezers kunnen teleurstellen. Ook dit kan er voor zorgen dat de persuasiviteit minder effectief is.

Attitude
Wil de schrijver de lezer informeren of overtuigen? Waar blijkt dat uit in de tekst?
De schrijver wil de lezer zowel informeren als overtuigen. De eerste zin aan de binnenkant van de folder is “Hoe kunt u het Centraal Museum steunen”. Hiermee geeft de schrijver van de folder aan wat het doel is van de tekst, namelijk lezers informeren over de mogelijkheden om het museum te steunen. De schrijver wil de lezer echter niet enkel informeren. In de tekst komt op verschillende plekken naar voren dat het doel van de schrijver is om lezers over te halen om het museum te steunen. In de eerste alinea wordt het volgende gezegd: “Voor de ontwikkeling van het Centraal Museum is uw hulp hard nodig”. Hiermee wordt aangegeven dat het de bedoeling is van de schrijver dat de lezer hulp biedt in de vorm van schenkingen en nalatenschappen. In de eerste alinea onder het kopje “Schenkingen” staat het volgende: “Uw schenking komt dus volledig ten gunste van het museum”, hier wordt ook duidelijk gemaakt dat de schrijver wil dat de lezer gaat schenken. Door de grote hoeveelheid tekst die wordt besteed aan gunstige fiscale constructies wordt het informatieve doel van de folder echter erg benadrukt. Er zou zelfs gezegd kunnen worden dat het persuasieve doel, door deze grote hoeveelheid tekst, ondergeschikt wordt aan het informatieve doel. Op het moment dat de lezer op de hoogte is van het persuasieve doel van een auteur kunnen twee dingen gebeuren. Als de lezer geïnteresseerd is in het onderwerp zal het de effectiviteit vergroten op het moment dat hij of zij weet wat het doel is van de schrijver. Als de lezer niet direct geïnteresseerd is in het onderwerp van de tekst dan kan het nadelig zijn voor de persuasiviteit. Het is dus afhankelijk van de interesse van de lezer of het gunstig is dat het duidelijk is in de folder wat het doel is.

Wordt de informatie in de tekst gepresenteerd als zijnde “waar”?
Zo ja, op welke manier?
De informatie wordt gepresenteerd als zijnde “waar”. Op de voorkant staat zakelijk “Schenkingen en Nalatenschappen”. Er is gebruik gemaakt van een statig lettertype, dus geen krullen. Het zijn beide termen die een formele uitstraling hebben. Aan de binnenkant wordt de nadruk gelegd op de fiscale voordelen die men kan behalen met zowel de schenkingen als de nalatenschappen. In de folder wordt de lezer met “U” aangesproken en er worden geen grappen gemaakt. De achterkant is wit, er is geen gebruik gemaakt van illustraties. De achterkant heeft een zakelijke en formele uitstraling met alleen praktische informatie over het post- en bezoekadres van het museum in zwarte letters. 

Wordt er een beroep gedaan op affectieve gevoelens?
Zo ja, op welke manier?
Er wordt op een aantal plekken een beroep gedaan op de affectieve gevoelens van de lezer. De eerste zin aan de binnenkant van de folder luidt als volgt “Voor de ontwikkeling van het Centraal Museum is uw hulp hard nodig”. Er wordt dus een groot beroep gedaan op de lezer. En de hulp is niet gewoon hard nodig, maar het is nodig voor het Centraal Museum om zich te kunnen blijven ontwikkelen. Hiermee wordt dus ook gesuggereerd dat zonder hulp van de lezer het museum niet in staat zal zijn om zich te kunnen ontwikkelen. In de tweede alinea “Schenkingen” wordt de volgende zin gebruikt “Elke schenking aan het museum is zeer welkom”. Ongeacht hoeveel men kan missen, met deze zin wordt de lezer geattendeerd op het feit dat “alle kleine beetjes helpen”. In diezelfde alinea wordt ook gezegd dat particuliere schenkers onmisbaar zijn. De lezer kan uit deze zaken opmaken dat hij in staat is om het museum echt te helpen en dat die wens er ook is vanuit het museum.

Wordt men in de tekst aangezet tot handelen?
Zo ja, op welke manier?
Men wordt op enkele plekken in de tekst aangezet tot handelen. In de gehele tekst wordt men vriendelijk verzocht om daadwerkelijk te schenken, in de vorm van geld of goederen. Dit wordt ondersteund door de voorbeelden die worden aangehaald van succesvolle aankopen met hulp van particulieren. Ook wordt men verzocht om te overwegen een deel na te laten aan het museum en op te nemen in een testament. Duidelijker wordt men aangezet om te handelen in de laatste alinea van de tekst. Er staat duidelijk wat men kan doen als er direct een behoefte is om een gift over te maken. Het rekeningnummer van het museum staat vermeld en er wordt direct bedankt voor de gift. Minder duidelijk is het als men niet direct een gift wil overmaken. Bij het kopje “vragen” staan een e-mail adres, een telefoonnummer en een faxnummer vermeld. Het betreffen hier echter duidelijk algemene contactgegevens van het museum. Er staat geen contactpersoon of naam vermeld. Wellicht voelen mensen zich minder gedreven om tot actie over te gaan op het moment dat ze zelf meer moeite moeten doen. Mochten zij namelijk willen schenken dan moeten ze er zelf achteraan om een contactpersoon te vinden.

Welk effect kunnen eerder gegeven antwoorden hebben op de attitude van de lezer ten opzichte van het onderwerp van de tekst?
Het persuasieve doel van de tekst is duidelijk, ondanks dat de lezers ook geïnformeerd wordt over de mogelijkheden om te schenken aan het museum. Het wordt duidelijk benadrukt dat de hulp van particulieren hard nodig is en zelfs dat het museum al een aantal aankopen heeft kunnen doen met behulp van deze particuliere schenkingen. Er worden veel voordelen genoemd die schenkingen en nalatenschappen met zich mee kunnen brengen. Echter, het betreft hier voornamelijk financieel voordeel. Er wordt weinig gesproken over eventueel prestige van het schenken, het helpen van de stad Utrecht, het toegankelijk maken van kunst etcetera. Eventueel zouden kleinere giften direct kunnen worden gedaan, het museum vraagt daar ook om in de folder en het rekeningnummer wordt duidelijk vermeld. Voor grotere giften moet de lezer echter wat meer moeite doen, er moet een e-mail gestuurd worden naar een algemeen e-mail adres of er moet gebeld worden naar een telefoonnummer zonder dat de lezer weet welke persoon wellicht te spreken over schenkingen en nalatenschappen. Zeker als de lezer wenst dat er discreet wordt omgegaan met het feit dat hij of zij geld of goederen aan het museum schenkt kan het onaantrekkelijk zijn om met algemene contactgegevens te communiceren.

Aandacht
Wordt de informatie gepresenteerd als zijnde nieuw?
Zo ja, op welke manier?
De mensen waar het Centraal Museum zich op richt in deze folder zijn doorgaans wel op de hoogte van fiscale voordelen van schenkingen, maar wellicht niet van de exacte informatie. Ook het feit dat het museum giften hard nodig is zou voor velen nieuw kunnen zijn. Maar dat musea het niet altijd makkelijk hebben met het bij elkaar krijgen van voldoende geld voor nieuwe ontwikkelingen zal voor veel lezers niet nieuw zijn. Echter, de precieze informatie over de kunstwerken die met hulp van particulieren zijn aangekocht zal bij de meeste lezers niet bekend zijn. De informatie wordt niet direct gepresenteerd als zijnde nieuw. Er worden geen kreten gebruikt die hier op kunnen duiden.

Wordt er een persoonlijke relatie met de lezer gelegd? Of wordt de informatie gepresenteerd als hebbende een persoonlijke relatie met de lezer?
Zo ja, op welke manier?
Door het stellen van de vraag “Hoe kunt u het Centraal Museum steunen?” wordt een zekere persoonlijke relatie met de lezer gesuggereerd. Er wordt indirect al van uit gegaan dat de lezer het museum wil steunen, anders was de vraag “Wilt u het Centraal Museum steunen?” gesteld. Verder in de tekst komt niks naar voren dat een persoonlijke relatie met de lezer benadrukt of suggereert.

Welk effect kunnen eerder gegeven antwoorden hebben op de aandacht van de lezer voor de tekst?
Het is mogelijk dat voor een deel van de lezers een gedeelte van de informatie in de folder nieuw is wat in principe bevorderlijk is voor de aandacht die besteed wordt aan de tekst. Het doel van de tekst is erg duidelijk, dus in principe zou daar bij de lezer geen misverstand over kunnen bestaan. Dit zorgt er alleen wel voor dat mensen die niet direct de behoefte hebben om informatie in te winnen over schenkingen aan musea de folder waarschijnlijk minder snel zullen lezen. De persoonlijke relatie en de aansluiting met de reeds verworven kennis geldt dan ook voornamelijk voor de lezer die al geïnteresseerd is. Echter, lezers die niet direct op de hoogte zijn van de (fiscale) mogelijkheden van het schenken aan musea maar wel geïnteresseerd zijn in fiscaal voordelige constructies zullen waarschijnlijk aandacht aan de tekst besteden omdat er aandacht wordt besteed aan fiscale mogelijkheden en fiscaal voordelige constructies.

Acceptatie
Staan er vuistregels in de tekst?
Er staan geen vuistregels in de tekst. Wel is het mogelijk dat de lezer de argumenten uit de tekst aanneemt met behulp van eigen vuistregels. Men zou er bijvoorbeeld vanuit kunnen gaan dat een museum er geen baat bij heeft foutieve informatie te geven. Ook zou het geven van verkeerde informatie een museum veel schade kunnen aandoen. Ook het aannemen van de argumenten dat het fiscaal aantrekkelijk is zou met behulp van vuistregels kunnen.

Staan er anekdotes in de tekst?
Er worden meerdere voorbeelden in de tekst aangehaald. Deze voorbeelden zouden kunnen worden aangezien als “anekdotische evidentie”. (Baesler en Burgoon, 1994 in Hoeken, 1998: 134)  Zo wordt er onder het kopje “Voorbeelden van schenkingen zijn:” de volgende anekdote genoemd, “In 1999 is met hulp van ruim honderd particuliere giften het schilderij De Keukenmeid uit 1620-25 van Joachim Wtewael verworven. Dit schilderij vormt nog steeds een topstuk in de collectie van het Centraal Museum”

Welk effect kunnen eerder gegeven antwoorden hebben op de acceptatie van de standpunten uit de tekst door de lezer?




Wordt er gebruik gemaakt van illustraties in de tekst?
Zo ja, wat voor illustraties?
Er zijn drie illustraties gebruikt in de folder. De eerste is te zien op de voorkant van de folder. Het betreft een paginagroot schilderij waar de tekst “Schenkingen en Nalatenschappen”, “Centraal Museum Utrecht”, “Joachim Wtewael, De keukenmeid ca. 1620-1625, Collectie CMU, Aankoop 1999 met particuliere steun, foto: copyright CMU/ Ernst Moritz”, “Centraal Museum” overheen is gedrukt. Een deel van het schilderij is minder goed zichtbaar vanwege de tekst. Het schilderij is een afbeelding van een jonge keukenmeid die zich bezig houdt met het voorbereiden van het eten. Zij heeft zojuist een geplukte kalkoen aan een spit geregen en naast haar staan nog andere etenswaren als kaas, een vis en kool opgesteld. Ze kijkt de aanschouwer enigszins uitdagend aan terwijl ze op het punt staat nog een geplukte kalkoen aan hetzelfde spies te rijgen. Op de achtergrond is een andere jonge vrouw zichtbaar die zich bezig houdt met de haard of het water bij de haard. Aan tafel zit een oudere man en wellicht zit zijn vrouw ook naast hem, van haar zijn alleen de voeten zichtbaar. 
Aan de linkerkant van de binnenkant van de folder is een foto afgebeeld. Bij de foto staat het onderschrift “Ruud Kuijer, Zonder titel, 1986, Collectie CMU, Schenking 2002, Foto: copyright CMU”. Het is niet duidelijk of het kunstwerk een foto is of datgene dat wordt afgebeeld. Het is niet eenvoudig om te ontdekken welke voorwerpen op de foto te zien zijn. Het lijken bakstenen te zijn, maar ook de kaft van een boek lijkt zichtbaar. In het midden is een blok hout te zien. De foto is geheel zwart wit afgebeeld.
Op de rechterpagina is ook een foto afgebeeld. De langwerpige foto heeft het onderschrift “Ruud Kuijer, Zonder titel, 1986, Collectie CMU, Schenking 2002, Foto: copyright CMU”. Ook van deze afbeelding is niet geheel duidelijk of het kunstwerk dat is wat afgebeeld is op de foto of dat het om de foto zelf gaat. Te zien op de foto is een asymmetrische opstapeling van vijf gebeitste kratten.

Wordt er gebruik gemaakt van universele thema’s in de illustraties?
Zo ja, welke?
Van de afbeelding op de voorkant zou kunnen worden gezegd dat er gebruik wordt gemaakt van een universeel thema. De universele thema’s die genoemd worden in hoofdstuk 3, Literatuuronderzoek zijn seks, dood, macht en geweld. Op het schilderij aan de voorkant van de folder zijn twee dode kalkoenen, een dode vis en iets wat lijkt op een been van een dood varken te zien. Echter, het betreft hier meer een afbeelding van het voorbereiden van een maaltijd dan een afbeelding van de dood. Ook zijn het niet alleen dode dieren, het zijn ook nog dode dieren waarvan zichtbaar is dat ze niet ontdaan zijn van hun ingewanden. Deze hangen er uit. Wellicht zou dit juist een negatief effect kunnen hebben op de effectiviteit van de persuasiviteit van de folder. Potentiële schenkers zouden afgeschikt kunnen worden door dit tafereel. Tegenwoordig zijn mensen niet meer gewend om vlees zelf te bereiden op de manier die op dit schilderij wordt afgebeeld.

Hebben de illustraties een ondersteunde functie bij de tekst?
Zo ja, op welke manier?
De illustraties hebben een ondersteunende functie bij de tekst. In de tekst worden lezers aangespoord om schenkingen te doen aan het Centraal Museum. De illustraties worden getoond om als voorbeeld te dienen en aan te geven wat eerder is gedaan met schenkingen. Bij de afbeeldingen staat ook tekst waar aangegeven wordt op welke manier het museum de kunstwerken heeft verkregen. Alle kunstwerken zijn of gekocht met particuliere steun of ze zijn geschonken door een particulier.

Welk effect kunnen eerder gegeven antwoorden hebben op de persuasiviteit van de tekst?
Er wordt in de folder “Schenkingen en nalatenschappen” gebruik gemaakt van illustraties. Dit is zeker bevorderlijk voor de effectiviteit van de persuasiviteit van de tekst. Het gebruik van illustraties kan er voor zorgen dat de folder sneller wordt gelezen, dat er sneller aandacht aan wordt besteed. In de folder wordt ook gebruik gemaakt van het universele thema “dood”. In principe zorgt dit voor een grotere effectiviteit van de persuasiviteit, maar of dat in deze folder ook het geval is moet echt worden voorgelegd aan potentiële schenkers. Zonder hun mening is het lastig om te zeggen of dit thema zorgt voor meer aandacht en overtuiging of juist voor minder. Het feit dat de illustraties ondersteunend werken bij de tekst is positief voor de effectiviteit. Ook het feit dat duidelijk is wat het doel is van de illustraties is gunstig. 

Locatie van de elementen
Welke elementen zijn aan de linkerkant van de tekst geplaatst?
Op de voorkant  is aan de linkerkant de tekst “Schenkingen en nalatenschappen” te zien, deze tekst loopt echter ook door tot de rechterkant van de voorkant. Hieronder, ook aan de linkerkant is zowel “Centraal Museum Utrecht” als “Centraal Museum” met het logo te zien. Dit is inderdaad “gegeven” informatie. Lezers zullen waarschijnlijk op de hoogte zijn van het feit dat er zoiets bestaat als een Centraal Museum in Utrecht. Bij het lezen van deze informatie zal de lezer concluderen dat het een folder is van het betreffende museum. Aan de binnenkant van de folder is op de linker helft de vraag “Hoe kunt u het Centraal Museum steunen” te lezen. Verder is aan de linkerkant van de folder een korte inleiding te lezen over de achtergrond van de inhoud van de folder. Dit zal niet voor alle lezers “gegeven” informatie zijn.

Welke elementen zijn aan de rechterkant van de tekst geplaatst?
Op de voorkant van de folder is het hoofd van de dienstmeid te zien die het eten voorbereidt. Ook is de tekst “Joachim Wtewael, De keukenmeid ca. 1620-1625, Collectie CMU, Aankoop 1999 met particuliere steun, foto: copyright CMU/ Ernst Moritz” te zien. Deze informatie zou de nieuwe informatie moeten zijn. In principe is het heel goed mogelijk dat deze informatie veel mensen nieuw is, wellicht heeft de lezer het schilderij nooit eerder gezien en was de lezer niet op de hoogte van de titel van het schilderij en de wijze waarop het Centraal Museum heeft verkregen. Echter, het is geen informatie die antwoord in verbinding staat met elementen aan de linkerkant van de folder. 
Aan de binnenkant van de folder is het meest rechts een kunstwerk te zien samen met de tekst: “Vragen. Voor vragen kunt u contact met ons opnemen via : E: info@centraalmuseum.nl (​mailto:info@centraalmuseum.nl​) T: 030-2362362 F: 030-2332006 www.centraalmuseum.nl Wilt u direct een gift overmaken naar het Centraal Museum, maakt u dan gebruik van het rekeningnummer 43.51.11.914. Wij zijn u zeer erkentelijk voor uw steun.” Deze informatie zal waarschijnlijk nieuw zijn voor de lezer. Ook geeft het aan hoe men, dus op welke praktische manier, het Centraal Museum kan steunen. Namelijk door contact op te nemen met het museum of door direct geld te storten.

Welke elementen zijn bovenaan de tekst geplaatst?
Op de voorkant van de folder is aan de bovenkant de tekst “Schenkingen en nalatenschappen” te zien. Men zou kunnen zeggen dat het hier inderdaad gaat om het “ideale”. De wens van het museum is immers dat lezers na het lezen van de folder besluiten om te schenken aan het museum. Het is alleen niet zodanig overtuigend dat er gezegd kan worden dat het hier echt over een ideale situatie gaat. Binnenin de folder is niet direct duidelijk aan te geven wat aan de bovenkant is geplaatst. Naast de vraag “Hoe kunt u het Centraal Museum steunen” loopt de gewone tekst met informatie over schenkingen en nalatenschappen op de rechterkant gewoon door. Zelfs de alinea’s met kopjes beginnen niet helemaal bovenaan. Hier betreft het niet een ideale situatie, voor de binnenkant gaan het dus niet op dat de elementen aan de bovenkant gelijk staan aan een eventuele ideale situatie voor het Centraal Museum.

Welke elementen zijn onderaan de tekst geplaatst?
Op de voorkant van de folder is onderaan het logo van het Centraal Museum te zien; vijf C’s en de tekst “Centraal Museum”. Het logo staat symbool voor de vijf afdelingen binnen het Centraal Museum. In principe is dit inderdaad de “werkelijke” situatie. Het betreft de feitelijke informatie dat het een folder is van het Centraal Museum in Utrecht. Echter, bovenaan de voorkant van de folder is ook te zien dat het om het Centraal Museum in Utrecht gaat. 
Wat onderaan de tekst is geplaatst aan de binnenkant van de folder is niet eenvoudig en eenduidig aan te geven. De tekst over schenkingen en nalatenschappen loopt onderaan de folder gewoon door. Er is niet direct één element waarvan gezegd zou kunnen worden dat het aan de onderkant van de folder is geplaatst. Aan de binnenkant van de folder wordt dus niet direct aangegeven, door elementen onderaan de tekst te plaatsen, wat in dit geval de “reële” situatie is. 

Welke elementen zijn in het midden van de tekst geplaatst?
Op de voorkant van de folder is in het midden een detail van het schilderij “De keukenmeid” van Joachim Wtewael te zien. De hand van de dienstmeid samen met de dode kalkoen staan exact in het midden. De informatie in het midden zou de meest belangrijke informatie zijn en zou een bepaalde permanentheid moeten uitstralen. Naar mijn mening is dat hier niet het geval. Ik kan me niet voorstellen dat de afbeelding van een vrouwenhand bij een dode kalkoen de essentie van de folder raakt.
De ruimte in het midden aan de binnenkant van de folder is nagenoeg leeg. De vouw van de folder zit uiteraard in het midden en er is verder geen informatie op die plek geplaatst. De tekst die enigszins in het midden staat is een logisch vervolg van de tekst daarvoor. Ook hier geldt niet dat de informatie in het midden de meest belangrijke informatie is. 

Welke elementen zijn in de marges van de tekst geplaatst?
Op de voorkant van de folder zijn in principe alle tekstelementen in de marges geplaatst. Aangezien bij de vorige vraag is geconcludeerd dat er in het midden enkel een detail van het schilderij zichtbaar is moet dit ook het geval zijn. In principe staan de elementen uit de marges in verbinding met de, belangrijkste, informatie uit het midden. Omdat de informatie die in het midden van de folder te zien is niet kan worden geclassificeerd als zijnde “meest belangrijk” is het ook niet mogelijk om te zeggen dat er een duidelijke verbinding bestaat tussen deze informatie en die in de marges. Wel zou gezegd kunnen worden dat juist de informatie in de marges, namelijk de tekst “Schenkingen en nalatenschappen” en het feit dat het over het Centraal Museum in Utrecht gaat, juist de meest belangrijke informatie is. 
Behalve de vraag “Hoe kunt u het Centraal Museum steunen?” is het niet direct duidelijk welke andere informatie aan de binnenkant in de marges van de tekst vallen. De informatie die namelijk in de marges zit loopt ook door naar het midden van de tekst. Het is niet relevant om deze elementen te benoemen omdat ze niet voldoen aan het criterium, element in de marge. Ook hier er geen directe verbinding tussen de elementen in het midden en de elementen in de marge. En ook voor de binnenkant van de folder geldt, net als voor de voorkant, dat de elementen in het midden niet per definitie de meest belangrijke zijn dus dat die verbinding wellicht het verkeerde effect zou kunnen hebben.

Welke elementen vallen op en waarom?
Op de voorkant van de folder vallen een aantal dingen op. In eerste instantie het thema van het schilderij. Heel duidelijk zichtbaar is de kalkoen die, met de ingewanden er uithangend, op een spit wordt geregen door de dienstmeid. Daarnaast zijn de letters, die in wit zijn gedrukt zichtbaar. Zeer opvallend zijn ook de roze kaders om de witte letters heen met de tekst “Centraal Museum”. De meest opvallende dingen worden meestal als eerst bekeken. De kalkoen die op het spit wordt geregen dekt niet geheel de lading van het onderwerp van de folder. De teksten die in wit gedrukt zijn, voornamelijk de grote en onderstreepte tekst “Schenkingen en nalatenschappen” echter wel. Ook het roze kader zorgt ervoor dat het de lezer snel duidelijk is wie de afzender is van de folder.
Aan de binnenkant van de folder geldt voor het grootste gedeelte hetzelfde als voor de voorkant. Wat opvalt is de grote, onderstreepte, tekst “Hoe kunt u het Centraal Museum steunen?”. Hieronder is de tekst “Schenkingen en nalatenschappen” te zien, deze tekst valt op doordat er een roze vak omheen is geplaatst.

Is er gebruik gemaakt van kaders?
Zo ja, welke?
Op de voorkant van de folder is niet gebruik gemaakt van duidelijke kaders. Alleen de roze omlijning om de tekst “Centraal Museum Utrecht” is te typeren als een kader.
Binnenin is wel gebruik gemaakt van kaders. De tekst bestaat uit veel alinea’s die getypeerd zouden kunnen worden als zijnde kaders. In totaal zijn er ook drie rijen tekst te onderscheiden aan de linkerkant en drie rijen tekst aan de rechterkant. Een ander opvallend kader is het kader onder de vraag “Hoe kunt u het Centraal Museum steunen?”. Het is het roze kader met de tekst “Schenkingen en nalatenschappen” waar bij de vorige vraag ook over gesproken is. Dit kader valt op omdat de achtergrond geheel wit is en er alleen gebruik wordt gemaakt van hetzelfde lettertype
Dit dekt grotendeels het onderwerp van de folder, desondanks was dit op de voorkant van de folder ook aangekondigd. De rest van de binnenkant kent niet veel opvallende elementen. Er is veel tekst zichtbaar, onderbroken door kopjes. Het gebruik van erg veel tekst kan er echter ook toe leiden dat ze niet meer gelezen wordt. Ook maakt dit het lastig voor de lezer om de tekst te “scannen”. Het lettertype is, afgezien van de vraag bovenaan, vrij klein. 

Welk effect kunnen eerder gegeven antwoorden hebben op de persuasiviteit van de tekst?
Het feit dat zowel de linkerkant van de tekst gedeeltelijk overeenkomt met gegeven informatie en de rechterkant gedeeltelijk overeenkomt met nieuwe informatie is positief voor de effectiviteit van de persuasiviteit van de tekst. Aan de linkerkant van de voorkant is duidelijk te zien waar de folder overgaat. Namelijk over het Centraal Museum en de mogelijkheden om te schenken. Binnenin de folder geldt dit ook voor de eerste twee zinnen aan de linkerkant; de vraag hoe men het Centraal Museum kan steunen en de zin “Schenkingen en nalatenschappen”. Echter, de rest van de linkerpagina bestaat toch grotendeels uit nieuwe informatie. Deze nieuwe informatie vormt zowel een inleiding als een antwoord op de eerder gestelde vraag “Hoe kunt u het Centraal Museum steunen?”. Het lijkt dus alsof dit elkaar zou kunnen opheffen, er is toch nog erg veel nieuwe informatie te zien aan de linkerkant en toch relatief weinig gegeven informatie. Voor de rechterkant geldt dit deels ook. Op de voorkant van de folder is de nieuwe informatie de informatie over de maker van het schilderij, de titel en de manier waarop het museum aan dit werk is gekomen. De vraag is of dit de nieuwe informatie is waar een potentiële schenker naar op zoek is op het moment dat hij een folder gaat lezen over schenkingen en nalatenschappen. In de binnenkant van de folder bestaat het grootste deel van de rechterpagina wel uit nieuwe informatie. Het betreft echter niet direct een nieuw probleem, alleen een oplossing voor een probleem dat aan de linkerkant is aangekondigd. Op zich is dit positief, alleen bevindt deze informatie zich ook aan de rechterkant, er is dus niet direct sprake van een duidelijke scheiding tussen het soort informatie op de linkerkant van de folder en de rechterkant van de folder. De informatie waar men naartoe kan met vragen en op welke manier men direct kan schenken past wel binnen het criterium van nieuwe informatie. Ook beantwoordt het de vraag hoe men, praktisch gezien, kan schenken aan het museum op een directe manier.
Bovenaan de tekst zou het ideale geplaatst moeten zijn en onderaan de tekst zou het reële geplaatst moeten zijn. Behalve dat de tekst “Schenkingen en nalatenschappen” aan de bovenkant zijn geplaatst op de voorkant van de folder gaat dit eigenlijk niet op. Ook kan er in dit geval niet echt gesproken kunnen worden van een ideale situatie. Het is de titel en het onderwerp van de folder. Wat betreft de elementen die aan de onderkant geplaatst zijn en het reële zouden moeten voorstellen is alleen het logo van het Centraal Museum opvallend. De lezer herkent hierdoor de folder als zijnde een folder van het Centraal Museum. Aan de binnenkant echter gaat het ook niet op.
Wat betreft de elementen die in het midden en in de marges zijn geplaatst is het volgende te zeggen. De persuasiviteit wordt niet bevorderd omdat er geen duidelijke elementen in het midden en in de marges zijn neergezet. Zowel op de voorkant van de folder als aan de binnenkant staan er geen belangrijke dingen in het midden. Aan de binnenkant van de folder is zelfs alleen een leeg stuk te zien en de vouw van de folder. Op de voorkant is een dode kalkoen te zien precies in het midden. De vraag is wat dit doet met de potentiële schenkers, wellicht kan dit zelfs afstotend werken. Dit is een vraag die zeker aan potentiële schenkers voorgelegd zou moeten worden, dit kan namelijk van groot belang zijn.
De marges worden in deze folder niet benut als zijnde ondersteunend aan een belangrijk middelpunt. Niet alleen omdat er op de voorkant als aan de binnenkant geen belangrijk element in het midden staat, de teksten aan de binnenkant lopen in de marges gewoon door en er worden geen afbeeldingen gebruikt die ondersteunend zouden kunnen werken in de marges. De afbeeldingen die wel worden gebruikt lopen door in de tekst en richting het midden. 
Opvallend op de voorkant is de kalkoen die op het spit wordt geregen. Daarnaast vallen ook de witte letters op en de witte letters in de roze kaders. Dit is wel belangrijk want het zijn wel de teksten die het meest belangrijk zijn in het beschrijven van de inhoud van de folder. Het betreft echter wel informatie die dubbel is. De gekaderde tekst “Centraal Museum Utrecht” op de voorzijde is aan de onderkant van diezelfde zijde ook te zien. En de gekaderde tekst “Schenkingen en nalatenschappen” aan de binnenkant is ook zichtbaar op de voorkant. De vraag is dan of het geen overbodige informatie is. Het voegt niet direct iets toe voor de lezer en het is geen nieuwe informatie. Verder is er niet direct iets opvallend aan de binnenzijde van de folder. Dit zou als negatief kunnen worden bestempeld, men moet de hele tekst lezen voordat men op de hoogte is van de mogelijkheden om te schenken. Het kan voor lezers prettig zijn om in één oogopslag te zien welke delen van de tekst interessant zijn en welke delen niet. Behalve door het gebruik van kopjes is dat erg lastig in het geval van deze folder. Als iemand al twijfelt of de folder relevant genoeg is om gelezen te worden kan veel tekst ontmoedigend werken en dit heeft een negatief effect op de persuasiviteit.

4.3 Conclusie
Belangrijk in deze conclusie is wat de eerder gedane constateringen in deze persuasieve analyse zeggen over de totale effectiviteit van de persuasieve tekst. De vraag die ik in dit hoofdstuk wilde beantwoorden is de volgende: Welke persuasieve elementen zijn er terug te vinden in de folder “Schenkingen en nalatenschappen”?
Aan de hand van de analyse die ik hiervoor heb gedaan zijn daar een aantal dingen over te zeggen. Wat betreft het tekstontwerp zijn er een aantal conclusies te trekken met betrekking tot de persuasieve elementen in de tekst. De inhoudelijke presentatie van de informatie is overzichtelijk door de kopjes, maar onoverzichtelijk door de grote hoeveelheid en de rommelige indeling. Het gebruik van voorbeelden echter is wel goed. Hier tegenover staat de aanwezigheid van numerieke voorbeelden wat negatief is voor de effectiviteit. 
Wat verder onduidelijk is of het meest belangrijke argument vooraan staat. Voor het museum is het natuurlijk belangrijk dat mensen het museum steunen zodat zij zich bezig kunnen blijven houden met ontwikkeling. Er wordt echter gesuggereerd in de tekst dat de meeste belangrijke argumenten deze zijn die de voordelen voor de potentiële schenker aangeven. Ook worden er veel argumenten gegeven die de lezer informeren over de fiscale mogelijkheden rond schenkingen en nalatenschappen en niet direct overtuigen om te schenken.
De aanwezigheid van een “logische” structuur zorgt voor een grotere effectiviteit. Het is voor lezers aantrekkelijker en eenvoudiger om een tekst te lezen en te begrijpen op het moment dat ze bekend zijn met de structuur die wordt gebruikt. In het geval van de folder van het Centraal Museum is dat de structuur, begin, middenstuk en einde. Dit is een veel gebruikte structuur en waarschijnlijk zal dit bij de meeste lezers niet voor problemen zorgen. De meeste argumenten staan in het middenstuk beschreven, maar het feit dat het belastingtechnisch gunstig is voor de lezer om te schenken is de essentie van wat er in het middenstuk staat en dit staat ook in de inleiding. 
Wat betreft de structuur is het met name nadelig dat de oplossing in de folder al bekend is voordat de lezer weet dat het museum een probleem heeft. Dit terwijl de beschrijving van het probleem had kunnen zorgen voor interesse in schenken of in het probleem van het museum.
Over de stijl van de folder zijn de volgende zaken te melden. Het is zeer positief dat er gebruik wordt gemaakt van een openingszin en een vraag in de folder. Minder goed aan de stijl is dat de taal die gebruikt wordt erg abstract is, met name de financiële termen die gebruikt worden. Dit is negatief als men probeert een lezer te overtuigen. De lezer moet de tekst namelijk wel begrijpen en het idee hebben dat hij of zij aangesproken wordt. Ook de algemene contactgegevens zorgen ervoor dat de lezer zelf moeite moet doen om iets te bewerkstelligen. 
De attitude van de lezer kan veranderd worden door het lezen van de tekst. Voornamelijk het bewustzijn van de lezer van het feit dat het Centraal Museum schenkingen en nalatenschappen nodig heeft om de collectie te behouden en uitbreiden zou kunnen worden gerealiseerd door het lezen van de tekst. Echter, de lezer moet moeite doen om achter meer informatie te komen en zal eerst met algemene contactgegevens op zoek moeten naar de juiste persoon om mee te spreken. Daarnaast wordt er weinig moeite gedaan een emotioneel appèl te doen op de lezer, er wordt voornamelijk aandacht besteed aan de gunstige fiscale constructies. Dit is weer negatief voor de effectiviteit van de persuasiviteit. De lezer wordt op een zakelijke, weinig persoonlijke, manier toegesproken en moet zelf aan de slag om uiteindelijk te schenken en erachter te komen hoe het direct werkt.
Omdat het doel van de tekst duidelijk is, is het waarschijnlijk dat een geïnteresseerde lezer aandacht besteedt aan de tekst. Lezers die ervaring hebben met, of interesse hebben in de fiscale voordelen van schenkingen of behoefte hebben aan het steunen van musea zullen direct weten dat deze folder hen meer informatie kan geven. Echter, lezers die minder kennis hebben van de mogelijkheden van schenken zullen beduidend minder aandacht besteden aan de folder. Voornamelijk omdat de meeste aandacht in de folder wordt besteed aan de praktische zaken zal een onwetende lezer zich niet aangesproken voelen aandacht te besteden aan de tekst.
De wijze waarop standpunten en argumenten uit de tekst worden geaccepteerd heeft grote invloed op de effectiviteit van de persuasiviteit van de folder. In dit geval is het waarschijnlijker dat de acceptatie van standpunten plaatsvindt door zorgvuldige afweging van argumenten dan door het gebruik van eigen vuistregels. 

Wat betreft de compositie van de folder zijn er ook een aantal opvallende dingen. De illustraties zijn de drie kunstwerken die in de folder worden gebruikt. Het feit dat er gebruik wordt gemaakt van illustraties zal er voor zorgen dat de effectiviteit van de persuasieve tekst wordt vergroot. Ook het gebruik van een universeel thema zorgt ervoor dat het lezers sneller aanspreekt, ook dit zal in principe zorgen voor een grotere effectiviteit van de tekst. De duidelijke ondersteunende functie die de illustraties hebben bij de tekst is zeer positief, door de bijschriften van de kunstwerken zal voor de lezer duidelijk zijn waarom deze afbeeldingen in de folder zijn geplaatst. Wat betreft de illustraties kan dus geconcludeerd worden dat ze over het algemeen een positief effect hebben op de effectiviteit van de folder. Er moet wel opgemerkt worden dat de smaak van de potentiële schenker in kunstwerken erg belangrijk is. 

Wat betreft de locatie van de elementen kan het volgende gezegd worden. De voorkant van de folder heeft aan de linkerkant “gegeven” informatie, namelijk de titel en de naam en het logo van het museum. Hierdoor is het duidelijk voor de lezer waar de tekst overgaat, dit is positief voor de effectiviteit van de persuasiviteit. In de binnenkant echter, is de effectiviteit waarschijnlijk minder. Ondanks dat een deel van de elementen en informatie reeds bekend is, staat er ook nieuwe informatie aan de linkerkant. Op de voorkant staat informatie aan de rechterkant die waarschijnlijk nieuw is voor de lezer, een belangrijke vraag is echter of de lezer deze informatie ook interessant en relevant vindt. Nieuwe informatie staat wel aan de binnenkant van de folder aan de rechterkant. Relevante informatie zoals contactgegevens zijn aan deze kant geplaatst. Echter, de rest van de informatie is een logisch vervolg op de nieuwe informatie aan de linkerkant.
Wat betreft de elementen die bovenaan de tekst zijn geplaatst, het ideale, en onderaan de tekst, het reële, is het volgende te zeggen. Op de voorkant van de folder zou de titel “Schenkingen en nalatenschappen” door kunnen gaan voor het ideale, maar niet overtuigend. Ook de elementen onderaan de voorkant zijn geen “reële” elementen te noemen. Binnenin de folder geldt hetzelfde. Hier zijn ook geen ideale elementen bovenaan geplaatst. Het enige reële element dat onderaan is geplaatst, zijn de contactgegevens.
Over de elementen die in het midden en in de marges zijn geplaatst kan het volgende gezegd worden wat betreft hun toevoeging aan de effectiviteit van de persuasiviteit. Op de voorkant is geen element in het midden geplaatst dat een belangrijke functie heeft. De dode kalkoen staat precies in het midden. In principe moeten de elementen in de marges de belangrijke elementen in het midden ondersteunen, maar in het geval van de voorkant van de folder gaat dit niet op. Ook de binnenkant heeft geen belangrijk element in het midden staan, behalve een wit gedeelte en de vouw van de folder. Dit is ook, net als het gebrek aan een belangrijk element op de voorkant, niet bevorderlijk voor de persuasiviteit van de gehele folder. Voor het gebruik van elementen in de marges geldt hetzelfde, deze ondersteunen niet een belangrijk element in het midden aan de binnenzijde van de folder.
Wat betreft opvallende elementen is de vraag of de goede elementen opvallen. Het meest opvallende aan de voorkant van de folder is de kalkoen die op een spit is geregen. Ook zijn de witte letters waarmee de teksten geschreven zijn opvallend, omdat ze op een donkere achtergrond zijn gezet. Hiermee wordt wel duidelijk gemaakt wat het onderwerp van de folder is. Verder vallen de roze kaders op en ook deze bevatten weer belangrijke woorden die de inhoud van de folder typeren. Het gaat hier echter tweemaal over dubbele, eerder genoemde informatie. De tekst zou waarschijnlijk effectiever zijn geweest als er meer belangrijke zaken waren opgevallen. En tot slot is er met betrekking tot de compositie van de folder nog iets te zeggen over kadering. Voornamelijk de grote hoeveelheid woorden en de grootte van het lettertype maken de tekst niet erg aantrekkelijk om geheel te lezen.


5 Analyse Reactie potentiële schenkers

5.1 Inleiding
In dit hoofdstuk onderzoek ik de houding van potentiële schenkers ten opzichte van de folder “Schenkingen en nalatenschappen” van het Centraal Museum in Utrecht. Ik geef antwoord op mijn derde deelvraag, te weten Wat is de reactie van potentiële schenkers op de folder “Schenkingen en nalatenschappen” die gebruikt wordt door het Centraal Museum?.

Deze vraag zal ik beantwoorden in een aantal stappen. In paragraaf 5.2 zal ik aangeven wat er, vanuit het Centraal Museum, wordt bedoeld met “potentiële schenkers”. Ook zal ik toelichten wie mijn respondenten zijn en uitleggen op welke manier ik mijn geïnterviewden heb benaderd. Vervolgens licht in deze paragraaf ik mijn methode van onderzoek nader toe om zo een beter beeld te geven van de selectie en verzameling van de data die ik in de volgende paragraaf zal analyseren. Ook zal ik ingaan op de andere vragen die ik zal voorleggen aan mijn responderen en aangeven waarom ik voor deze vragen heb gekozen. Belangrijk zal zijn wat de potentiële schenkers denken dat het doel is van de folder, dus of de folder een persuasief doel heeft of een informatief doel.
Tot slot zal ik in paragraaf 5.3 weergeven wat de daadwerkelijke reacties waren van de potentiële schenkers op de folder “Schenkingen en nalatenschappen”. Ik zal deze informatie geordend weergeven aan de hand van de volgorde die ik heb aangehouden in de vorige twee hoofdstukken, namelijk tekstontwerp en compositie. In deze zelfde paragraaf zal ik ook meteen de antwoorden van de geïnterviewden analyseren. Ik ben daarbij geïnteresseerd in de overeenkomsten en de verschillen in de reacties van de potentiële schenkers. Uit deze analyse trek ik tot slot conclusies en beantwoord ik mijn deelvraag drie in paragraaf 5.4.

5.2 Aanpak van het onderzoek
Het is belangrijk voor mijn onderzoek op welke manier de potentiële schenkers gedefinieerd worden waar het Centraal Museum zich op richt. De groep potentiële schenkers die ik zal benaderen voor mijn onderzoek zal passen in de definitie die het Centraal Museum hanteert. 
De teamleider van de afdeling Marketing en Communicatie van het Centraal Museum heeft onderzoeksbureau Motivaction de opdracht geven om uit te zoeken welke groepen mensen uit de Nederlandse bevolking in aanmerking komen om potentieel schenker te zijn voor het museum. Onderzoeksbureau Motivaction maakt gebruik van zogenaamde Mentality milieus (www.motivaction.nl) waar de nadruk ligt op de levensstijl van mensen. Belangrijk in het classificeren van deze sociale milieus is welke normen en waarden mensen hebben en wat de persoonlijke opvattingen zijn de mensen uit deze milieus. 
Motivaction onderscheidt acht Mentality milieus te weten, de Kosmopolieten, de Postmaterialisten, de Postmoderne hedonisten, de Nieuwe conservatieven, de Traditionele burgerij, de Opwaartsmobielen, de Moderne burgerij en de Gemaksgeorienteerden. In bijlage 4 is een figuur opgenomen met een schematische weergave van de milieus. (website Motivaction,www.motivaction.nl/159/Segmentatie/Mentality_tm/Mentality_tm/d:140/Sociale-Milieus) 
Binnen deze milieus heeft Motivaction aangegeven welke groepen mensen kunst en cultuur zien als een belangrijk onderdeel van hun leven en welke groepen niet. Van de acht Mentality milieus zijn er zes die deelname aan kunst en cultuur belangrijk achten. Echter, binnen deze zes milieus is onderscheid aan te brengen in het soort cultuur waar de milieus waarde aan hechten. Er zijn verschillende kunstuitingen die door onderzoeksbureau Motivaction onder cultuur worden geplaatst. Niet alle cultuurliefhebbers zijn voor het Centraal Museum interessant om te benaderen als potentiële schenker. Voor mijn onderzoek is het bijvoorbeeld minder interessant om mensen te interviewen die graag popconcerten bezoeken en meer interessant om mensen te interviewen die regelmatig naar musea gaan en waarde hechten aan kunstbehoud. 
Tijdens het gesprek dat ik op 14 mei 2009 had met Marije Douma, teamleider van de afdeling Marketing en Communicatie van het Centraal Museum, bleek dat de milieus die voor het Centraal Museum het meest in aanmerking komen om potentiële schenkers te bevatten zijn de volgende: de Kosmopolieten, de Postmaterialisten en de Nieuwe Conservatieven. Wat deze drie Mentality milieus gemeen hebben is dat de mensen uit deze milieus iets willen bijdragen aan de maatschappij. In sommige gevallen willen zij dit om anderen te kunnen helpen en in andere gevallen is de motivatie hiervoor het krijgen van meer status. Ik zal nu aangeven waar de mensen uit de afzonderlijke milieus waarde aan hechten met betrekking tot kunst en cultuur. Dit zal ik doen om aan te geven waarom de medewerkers van het Centraal Museum hen zien als potentiële schenker.
	De Kosmopolieten zijn moderne mensen die door onderzoeksbureau Motivaction “open en kritische wereldburgers” worden genoemd. Zij willen graag veel van de wereld zien en zijn doorgaans nieuwsgierige mensen. Met betrekking tot cultuur zijn ze in vrijwel alle vormen geïnteresseerd. Daarnaast vinden ze het belangrijk om iets bij te dragen aan de maatschappij en dan met name in hun vrije tijd. 
(www.motivaction.nl/159/Segmentatie/Mentality_tm/Mentality_tm/d:140/Sociale-Milieus)
	De Postmaterialisten zijn mensen die maatschappijkritisch zijn en veel belang hechten aan een zinvol leven. Ook deze mensen willen iets bijdragen aan de maatschappij, met name vanuit een gevoel van maatschappelijke betrokkenheid. Dit uit zich bijvoorbeeld in het doen van vrijwilligerswerk en het opkomen voor het milieu.
(www.motivaction.nl/159/Segmentatie/Mentality_tm/Mentality_tm/d:140/Sociale-Milieus)
	De Nieuwe conservatieven worden gezien als de maatschappelijke bovenlaag van de maatschappij. Deze mensen zijn erg gevoelig voor status en streven ernaar om te top te bereiken. Het doen van een bijdrage aan de maatschappij moet dan, voor deze groep, ook in dit licht worden gezien.
(www.motivaction.nl/159/Segmentatie/Mentality_tm/Mentality_tm/d:140/Sociale-Milieus)

De mensen die ik voor mijn onderzoek zal interviewen passen in één van deze drie groepen. Wat betreft de kenmerken van deze drie Mentality milieus is het voor mijn onderzoek vooral belangrijk dat de geïnterviewden interesse hebben in kunst en cultuur en dat zij de noodzaak voelen om bij te dragen aan de maatschappij. De motieven om bij te dragen aan de maatschappij zullen per persoon verschillen, maar het gevoel van noodzaak is met name relevant. Alle mensen die ik heb geïnterviewd bezoeken met regelmaat musea en klassieke concerten. In bijlage 4 is een overzicht te zien van de leeftijd, het beroep en het geslacht van de respondenten. Daar staat ook vermeld binnen welke groep de respondent past. De respondenten heb ik een nummer gegeven, ik zal ze niet bij naam vermelden. Wellicht zullen mijn respondenten zich ook vrijer hebben gevoeld zich uit te spreken omdat ik ze attendeerde op deze informatie. Achter de citaten die ik gebruikt heb in paragraaf 5.3, heb ik aangegeven van welke respondent dit citaat afkomstig is.
Binnen mijn eigen kennissenkring bevonden zich genoeg mensen die binnen de drie milieus passen. Het leek mij dan ook voor de hand liggen dat ik deze mensen zou benaderen om deel te nemen aan de interviews. De groep van acht geïnterviewden bestaat voor een deel uit collega’s en voor een deel uit kennissen van mij en mijn familie. Ik werk sinds twee jaar bij veilinghuis Sotheby’s in Amsterdam en de mensen met wie ik daar werk hebben interesse in kunst en in culturele activiteiten. Daarnaast heb ik de mensen die ik wilde interviewen gevraagd naar hun behoefte om een bijdrage te leveren aan de maatschappij. De geïnterviewden heb ik gevraagd naar zowel hun interesse in kunst en cultuur als hun behoefte om een bijdrage te leveren aan de maatschappij. Dit kan zich uiten door het doen van vrijwilligerswerk of het (financieel) steunen van stichtingen en organisaties.
De mensen die ik heb geïnterviewd voor mijn onderzoek zijn dus allen geïnteresseerd in kunst en cultuur en hebben allen de behoefte om een bijdrage te leveren aan de maatschappij. Op die manier passen zij binnen de drie Mentality Milieus van Motivaction. De interviews hebben plaatsgevonden op mijn kantoor of bij de geïnterviewden thuis.

Ik heb ervoor gekozen om interviews te doen aan de hand van open vragen. Dit geeft de geïnterviewde ruimte om zelf te vertellen wat hij of zij belangrijk vindt aan de folder. Ik heb aan de hand van een vragenlijst met open vragen tijdens deze interviews de structuur aangehouden die is ingegeven door de behandelde literatuur in hoofdstuk 3 en de analyse in hoofdstuk 4. De reden dat ik heb gekozen voor een open vragenlijst is dat ik op die manier mijn geïnterviewden zo min mogelijk beïnvloedt in het geven van hun antwoorden. Mijn data zullen hierdoor meer zuiver zijn dan op het moment dat ik gebruik maak van gesloten vragen. De interviews heb ik opgenomen en in de bijlage toevoegd op een CD-rom. Ik heb de interviews niet volledig getranscribeerd, wel zal ik mijn analyse illustreren met citaten.
In deze paragraaf zal ik ingaan op de vragen die ik mijn geïnterviewden heb gesteld. Ik zal uitleggen waarom ik voor deze vragen heb gekozen. 
Ik zal mijn interviews beginnen met het stellen van een algemene vraag.
Wat is uw eerste indruk bij deze folder?
Op het moment dat de lezer een positieve eerste indruk van de folder heeft zal hij of zij er sneller aandacht aan besteden. Ook is het dan waarschijnlijker dat de folder effectief is in het overtuigen van de lezer. 

Met betrekking tot het ontwerp van de tekst waren er na de persuasieve analyse een aantal vragen. 
Wat betreft de inhoud, de structuur en de stijl van de folder heb ik ervoor gekozen per onderdeel een aantal vragen te stellen. Over de inhoud van de folder zal ik de volgende vragen stellen.
Wil de schrijver volgens u de lezer informeren of overtuigen? En waarom denkt u dat?
Als het persuasieve doel van een tekst duidelijk is voor de lezer is de kans groot dat de folder minder effectief is. Echter, niet op het moment dat de lezer geïnteresseerd is in het onderwerp, dan is wordt het persuasieve effect juist vergroot. 
Sluit de informatie in de folder aan bij wat u al wist van dit onderwerp?In welk opzicht?
Op het moment dat de informatie in de folder aansluit bij de kennis die de potentiële schenker heeft over het onderwerp zal de folder interessanter zijn om te lezen. Deze vraag zal worden gesteld om daar achter te komen. 
Wat is volgens u de boodschap van deze folder?
Vindt u die boodschap overtuigend? Waarom wel/niet?
Het is interessant om er achter te komen of de potentiële schenkers de boodschap van de folder herkennen. 
Wat vindt u van de argumenten die gebruikt worden om u tot een schenking te verleiden?
Bij het onderzoeken van een persuasieve tekst is het erg belangrijk of de respondenten de argumenten als zodanig herkennen, of ze die argumenten overtuigend vinden en of ze ze valide achten.

Met betrekking tot de structuur van de folder is de volgende vraag interessant.
Wat vindt u van de structuur van de tekst? 
Als er gebruik wordt gemaakt van een herkenbare structuur zal de lezer sneller overtuigd worden van de standpunten van de folder. In hoofdstuk 4, Persuasieve analyse is al onderzocht of er gebruik is gemaakt van een duidelijk begin, middenstuk en einde in de folder. Dit was wel het geval, maar niet op een erg overtuigende manier. Wellicht vindt de lezer de structuur wel logisch.

De stijl van de folder kan bijdragen aan een grotere effectiviteit. De volgende twee vragen zullen voor gelegd worden aan de potentiële schenker met betrekking tot de stijl.
Hoe vindt u dat u in de folder wordt aangesproken? En wat vindt u daarvan?
Belangrijk met betrekking tot de stijl van de folder is dat de verwachting van de lezer van de stijl overeenkomt met de werkelijke stijl van de folder. Als de lezer aangeeft dat de manier waarop hij of zij wordt aangesproken bekend en verwacht is en dat de stijl als prettig wordt ervaren is dit gunstig voor de effectiviteit van de folder.
Wat vindt u van de stijl van de folder?

Uit het literatuuronderzoek en de persuasieve analyse bleek dat het belangrijk is wat de houding van de lezers is ten opzichte van de compositie. Als de lezers deze zien als een interessante en passende compositie, zal de effectiviteit van de tekst aanzienlijk vergroot worden. Ook het gebruik van bepaalde illustraties en de associaties die mensen daarbij hebben kunnen hier invloed op hebben.
De volgende vraag zal ik stellen met betrekking tot de gebruikte illustraties.
Wat vindt u van de afbeeldingen die gebruikt zijn in de folder?
Uit de literatuur bleek dat het überhaupt gebruiken van illustraties in teksten bijdraagt aan het vergroten van de effectiviteit van persuasieve teksten. Echter, ik was zelf benieuwd of dat ook gold voor de illustraties die gebruikt zijn in de folder “Schenkingen en nalatenschappen”. Mijn vermoeden was dat in een persuasieve folder de illustraties de lezer ook moeten aanspreken en eventueel moeten passen bij de smaak van de potentiële schenker. 
Met betrekking tot de locatie van de elementen zal ik zes vragen stellen. 
Wat valt u op aan de voorkant van de folder?
Wat vindt u van de vormgeving?
Wat vindt u van de tekst?
Wat valt u op aan de binnenkant van de folder?
Wat vindt u van de vormgeving?
Wat vindt u van de tekst?

Ook het gedeelte over de attitude van de lezer kon niet beantwoord worden zonder de potentiële schenkers. Ik zal nu aangeven voor welke vragen ik heb gekozen om te stellen aan de potentiële schenkers die te maken hebben met hun attitude ten opzichte van de tekst. 
Kunt u – indien relevant - iets vertellen over de wijze waarop uw besluitvormingsproces doorgaans verloopt bij schenking aan goede doelen? 
Deze vraag is enkel relevant op het moment dat potentiële schenkers eerder hebben geschonken. 
Zou u na het lezen van deze folder overwegen om te schenken?Waarom wel? Waarom niet?
Als de potentiële schenker aangeeft te schenken aan het museum na het lezen van de folder zou gezegd kunnen worden dat de tekst overtuigend is geweest. 
Zo ja, waardoor wordt u overtuigd?
Zo nee, wat zou er in de folder opgenomen moeten worden in termen van informatie en argumentatie om u tot schenking te doen laten overgaan?

Hoe zou het Centraal Museum het beste uw aandacht kunnen trekken om donateur te worden of een schenking te doen?
Deze antwoorden zullen mij concreet helpen bij het doen van aanbevelingen aan het Centraal Museum. Zij kunnen een eventuele volgende folder hierop aanpassen waardoor het werven van schenkers wellicht meer effectief plaats heeft.
5.3 Analyse
5.3.1 Inleiding
In deze paragraaf zal ik aangeven wat de reacties waren van de acht potentiële schenkers op de vragen die ik in de vorige paragraaf heb behandeld. Ik heb de open vragen aan hen voorgelegd. Op het moment dat ik een antwoord kreeg dat niet volledig of bruikbaar was heb ik om verduidelijking gevraagd. 
Ik zal beginnen met de reacties van de potentiële schenkers op de algemene vraag in deelparagraaf 5.4.2. Vervolgens zal ik in de deelparagrafen 5.4.3 en 5.4.4 verder gaan met het ordenen van de reacties aan de hand van de tweedeling die ik heb gebruikt in mijn literatuuronderzoek, mijn eigen analyse van de folder en de vragenlijst, namelijk Tekstontwerp en Compositie. Ik ben in mijn analyse van de reacties vooral geïnteresseerd in de overeenkomsten en de verschillen in de reacties van de potentiële schenkers. Uit deze reacties zal ik per deelonderwerp een aantal conclusies kunnen trekken. 
Vervolgens zal ik de reacties behandelen die te maken hebben met de laatste vragen uit mijn vragenlijst die betrekking hadden op mogelijke attitudeverandering van de potentiële schenkers. Tot slot beantwoord ik mijn derde deelvraag.
 
5.3.2 Eerste indruk
Wat is uw eerste indruk bij deze folder?

“Ik vind het opzich een overzichtelijke folder, maar ik vind hem ontzettend praktisch gericht op allerlei belastingtechnische- en financiële kanten” (respondent 3)

“Ik vind het meteen een heel verhaal” (respondent 6)

“Tsja, een beetje oubollig” (respondent 7)

Een eerste indruk kan van groot belang zijn. Voor mijn onderzoek is het dan ook interessant om er achter te komen of de potentiële schenkers een positieve eerste indruk hadden bij de folder, een negatieve of misschien een neutrale.
De eerste indrukken van de potentiële schenkers verschilden erg van elkaar. Er werd genoemd dat de folder overzichtelijk overkwam, dat hij duidelijk  was opgesteld en hij erg gedetailleerd was. Maar de folder werd ook oubollig genoemd, er werd opmerkt dat er teveel informatie in stond en dat er toch wel lastige termen werden genoemd. De reacties op de folder zijn redelijk divers. 
De kans is groter dat mensen open staan om overtuigd te worden op het moment dat ze een positieve eerste indruk bij een tekst hebben.

5.3.3 Tekstontwerp
Wil de schrijver volgens u de lezer informeren of overtuigen?
En waarom denkt u dat?

“Nou, ik denk wel een beetje van beide, omdat het heel informatief is (…) en dat ze afsluiten met “wilt u direct een gift doen”” (respondent 2)

“Naar mijn idee informeren, omdat het zo overkomt, en het komt niet heel erg “pushy” over (…) het komt wel overtuigend over, maar niet echt overtuigend van, je moet nu echt actie ondernemen” (respondent 4) 

“Ik denk informeren omdat ik niet zinnen tegenkom als `waarom zou u dit doen en hoe`, het is geen verkooppraatje” (respondent 6)

Opvallend was dat alle potentiële schenkers dachten dat het doel van de schrijver van om te informeren. Slechts twee respondenten gaven aan dat de schrijver, naast het doel te informeren, ook het doel had te overtuigen. Als reden hiervoor werd onder andere gezegd dat er voornamelijk informatie in stond en dat het geen verkooppraatje was. Ook voelden respondenten zich niet direct geroepen om gelijk actie te ondernemen. Wat volgens een paar potentiële schenkers het doel om te overtuigen liet zien was een zin in de laatste alinea uit de folder, “Wilt u gelijk een gift overmaken naar het Centraal Museum, maak dan gebruik van het rekeningnummer 43.51.11.914.”
Omdat het hier respondenten betreft die geïnteresseerd zijn in het onderwerp van de folder zou het persuasieve effect groter zijn geweest als allen het doel van de schrijver hadden opgemerkt. 

Sluit de informatie in de folder aan bij wat u al wist van dit onderwerp? In welk opzicht?

“Ik wist hier nog niet heel veel over, dus ik hou mijn antwoord erop dat het allemaal vrij nieuw voor mij is” (respondent 1)

“Nou ik wist eigenlijk alleen van giften van voor goede doelen, dus ik wist eigenlijk niet dat het museum ook zou kunnen (…) maar misschien kan je kunst ook wel als een goed doel zien” (respondent 2)

“Deels, ja, ik weet redelijk veel van schenkingen en belastingtechnische constructies” (respondent 3)

Zes respondenten waren op de hoogte van het feit dat zowel musea geld goed kunnen gebruiken als van het feit dat het fiscaal aantrekkelijk kan zijn om een schenking te doen. In dat opzicht sluit de informatie uit de folder deels aan bij de kennis die de potentiële schenkers al hadden over het onderwerp. Allen lieten wel weten niet geheel op de hoogte te zijn van de uitgebreide praktische zaken rondom de fiscale zaken.
Zes respondenten gaven aan dat de informatie uit de folder, deels, aansloot bij hun huidige kennis over het onderwerp. Dit is gunstig voor de effectiviteit van de folder. 

Wat is volgens u de boodschap van deze folder?

“De boodschap..ja..ehm, dat er sowieso geschonken moet worden, maar.. ja.” (respondent 1)

“Ehm, de boodschap is.. naar mijn idee..ehm.. dat het een heel goed idee is om na te denken over een schenking en de mogelijkheden die er zijn en dat het fiscaal ook heel interessant kan zijn” (respondent 4)

“De boodschap van de folder is mensen te informeren die geïnteresseerd zijn in het schenken aan het Centraal Museum over de manier waarop ze dat kunnen doen” (respondent 8)

Bij deze vraag was het opvallend dat zeven van de acht potentiële schenkers enige tijd moesten nadenken voordat zij antwoord gaven. Dit kan erop duiden dat de boodschap van de folder niet helder is, of dat potentiële schenkers het lastig vinden om dit te verwoorden. Het was uiteindelijk wel duidelijk voor de potentiële schenkers dat de folder wilde uitdragen dat het museum hulp of geld nodig heeft en hoe de lezer daarbij kan helpen. Er werd ook een keer genoemd dat het Centraal Museum geld wil ontvangen, maar dat het ook gunstig kan zijn voor de lezer, dus niet alleen voor het museum. De meeste schenkers vonden het niet eenvoudig aan te geven wat de boodschap van de folder was. Ze begonnen doorgaans met het zoeken naar woorden om de boodschap te omschrijven. 
Het zal lastiger zijn om mensen te overtuigen als zij niet weten wat jouw boodschap is.

Vindt u die boodschap overtuigend? Waarom wel/niet?

“Nee, zoals ik al eerder zei gaat het niet echt in op wat er met het geld gedaan wordt” (respondent 1)

“Nee, het is naar mijn idee té zwak opgesteld om te laten zien wat het museum met het geld kan doen” (respondent 7)

“Ja, het is zeer kort, bondig en duidelijk opgesteld” (respondent 8)

Er was geen overeenstemming of deze boodschap als overtuigend werd ervaren. Wat vijf potentiële schenkers zich afvroegen was wat er exact met het geld werd gedaan. Dus hoe het proces zou verlopen van het schenken tot het aankopen van een kunstwerk. Er werd ook genoemd dat je als lezer zelf nog erg veel moest uitzoeken en dat het alleen overtuigend is op het moment dat je als lezer erg veel geld in je bezit hebt. Twee respondenten vonden de boodschap wel overtuigend omdat de folder helder was opgesteld en omdat de informatie kort en bondig werd gepresenteerd.




Wat vindt u van de argumenten die gebruikt worden om u tot een schenking te verleiden?

“Helemaal nu, in tijden van de crisis denk ik wel dat het goede argumenten zijn, want mensen zijn toch op zoek naar manieren waar mee ze de belasting, nou ja, toch een soort voordelen kunnen behalen” (respondent 2)

“Nou, ik vind het een beetje mager” (respondent 3)

“Prima, maar ik vind het wel iets verwarrend” (respondent 4)

“Naja, ik vind toch, ja ik zie dat fiscale de hele tijd.. ik vind er niet zoveel argumenten, wat ik wel, wat ik misschien niet zo goed vind is dat ze twee voorbeelden aankaarten (…) dat zou ik wat breder doen en niet alleen maar van kunstvoorwerpen” (respondent 5)

“Als je doelt op argumenten waarom ik het zou doen, die mis ik” (respondent 6)

In de antwoorden op deze vraag was er meer eenheid. De argumenten werden zwak genoemd, erg mager, verwarrend, té specifiek en té praktisch. Er werd een enkele keer gevraagd welke argumenten ik bedoelde omdat ze niet direct zichtbaar waren. En een heel enkele keer werden de argumenten goed en helder genoemd.
De manier waarop potentiële schenkers de argumenten beoordelen is erg belangrijk. Op het moment dat ze de argumenten niet overtuigend vinden en niet valide achten zal de lezer niet makkelijk overtuigd worden. Het volledig missen van goede argumenten door potentiële schenkers is ook niet goed voor de persuasiviteit.

Wat vindt u van de structuur van de tekst?

“Dat is dan wel duidelijk, het is ook ingedeeld met kopjes” (respondent 1)

“Dat vind ik opzich goed, want ze beginnen met informatie te geven wat onder een schenking wordt verstaan” (respondent 3)

“Ja, die vind ik wel logisch” (respondent 5)

“Nee, het is rommelig, jaren 60..” (respondent 7)

De structuur van de tekst werd overwegend goed beoordeeld door de potentiële schenkers. Zij vonden de structuur doorgaans duidelijk door het gebruik van kopjes en logisch opgebouwd. Ook werd genoemd dat het gebruik van onderstrepingen in de tekst te hard overkomt en onprettig is. 
Op het moment dat de potentiële schenker de structuur goed beoordeelt en als logisch ervaart is dat goed voor de houding van de lezer ten opzichte van de tekst. 

Hoe wordt u in de tekst aangesproken?
	En wat vindt u daarvan?

“Netjes (…) het is sowieso een formele folder” (respondent 1)

“Nah, ik vind het een beetje belerend (…) ja dat maakt mij niet zoveel uit, maar ik denk dat het voor de gewone, nou ja gewone, voor de meeste mensen niet `triggered` om iets te doen” (respondent 7)

“Je wordt netjes aangesproken” (respondent 8)

Wat betreft de manier waarop de lezer wordt aangesproken zijn zeven potentiële schenkers het er over eens dat het op een nette, passende en formele manier gebeurt. Een afwijking is hiervan een respondent die de wijze van aanspreken erg belerend en onprettig vond.
Het feit dat de meeste potentiële schenkers de manier waarop ze worden aangesproken als prettig ervaart is goed. Ook als de verwachting van de aanspreekvorm overeenkomt met de werkelijkheid zal de lezer meer openstaan voor de standpunten in de tekst.





“Ja, ik vind het ook wel vrij, ehm, ja, feitelijk en droog” (respondent 5)

“Ja, die vind ik wel netjes” (respondent 6)

“Alleen hou ik niet van onderstrepingen en tussen haakjes, tussen haakjes krijgt op mij heel erg het gevoel, ja een soort kinderachtig gevoel” (respondent 8)

Over de stijl van de tekst werd doorgaans hetzelfde op gereageerd als op de manier waarop de lezer werd aangesproken. Wel wordt de stijl ook droog genoemd. De stijl past volgens de meerderheid van de potentiële schenkers bij het onderwerp van de folder.
Ook het feit dat de stijl als passend en prettig wordt ervaren door de meeste potentiële schenkers is gunstig.

5.3.4 Compositie
Wat vindt u van de afbeeldingen die gebruikt zijn aan de voorkant de folder?

“Ik vind de voorkant heel leuk, dat is ook iets wat ik noem, ja, gewoon kunst” (respondent 1)

“Ja, die voorste vind ik wel chique” (respondent 2)

“Ja, die voorkant vind ik heel mooi” (respondent 5)

“Tja, dat is noch vlees noch vis aan de voorkant” (respondent 7)

De potentiële schenkers waren doorgaans erg te spreken over de afbeelding aan de voorkant van de folder. De afbeelding sprak ze aan, ze vonden hem pakkend, goed en leuk. Ook werd deze afbeelding een echt voorbeeld van kunst is. Een enkele keer was er onduidelijkheid over de reden dat juist deze afbeelding was gekozen, maar na het bijschrift nogmaals te hebben gelezen begreep iedereen wat de functie van de afbeelding was. Een respondent merkte wel op dat het geheel van afbeeldingen niet consistent was, dat er teveel verschil was tussen de afbeelding aan de voorkant en de afbeeldingen aan de binnenkant van de folder.
Het feit dat de afbeelding aan de voorkant van de folder over het algemeen goed werd beoordeeld is erg positief. De meeste respondenten waren erg te spreken over het schilderij van de vrouw. De houding van de lezer ten opzichte van de gebruikte afbeeldingen is erg belangrijk voor de effectiviteit van een tekst.

Wat vindt u van de afbeeldingen die gebruikt zijn aan de binnenkant van de folder?

“Niet dat ik dan denk, die vind ik echt m´n geld waard, ik zou dan wel wat aantrekkelijkers willen zien” (respondent 2)

“Die binnenkant, dat is wat moderner en daar raak ik niet heel erg warm van” (respondent 3)

“Een beetje karig en simpel, ik vind de kleur ook niet mooi” (respondent 5)

“Ik heb bijna het gevoel, als ze dat ermee kopen, dan ehm, hoeft het niet” (respondent 6)

“Ja, ik vind het niks, maar dat heeft meer te maken met het feit dat mij die kunst niet echt aanspreekt” (respondent 7)

Over de afbeeldingen aan de binnenkant van de folder waren alle respondenten het eens. De afbeeldingen werden niet gewaardeerd. Veel potentiële schenkers noemden de kunstwerken té modern, simpel, karig en konden er niet achter komen wat precies werd afgebeeld. Één respondent liet zelf weten niet te willen schenken als het museum deze kunstwerken zou aanschaffen. Wel werd het advies gegeven dat het museum een foto zou kunnen plaatsen van een kunstwerk van vóór een restauratie en ná een restauratie. Op die manier wordt het voor de lezer meer concreet wat het museum wil met de schenkingen.




Wat valt u op aan de voorkant van de folder?

“Ja, de titel is wel duidelijk, maar ik weet nu niet of het gaat om de mogelijkheid voor sch.., als je alleen de voorkant ziet, dan weet ik niet of me nu iets wordt aangeboden of dat dit een soort van collectie is die tentoon wordt gesteld” (respondent 2)

“Ik vind het opzich een uitnodigende afbeelding op het eerste gezicht (…) ja, die vrouw en die kip” (respondent 3)

“Nou, natuurlijk het roze gedrukte of omlijste Centraal Museum Utrecht” (respondent 5)

“Ik denk dat het goed is dat Centraal Museum Utrecht, paars gearceerd is” (respondent 8)

De elementen die voor de potentiële schenkers opvielen aan de voorkant van de folder hadden meestal te maken met de afbeelding. Zes respondenten merkten op dat de tekst over het gezicht van de vrouw op het schilderij liep en dat het schilderij erg groot was afgebeeld. Het advies van deze respondenten was dan ook om het schilderij kleiner af te beelden en in de resterende lege ruimte de tekst te zetten. Het roze kader met de tekst “Centraal Museum Utrecht” werd ook enkele keren genoemd als opvallend element. Een keer werd de kalkoen in het midden van het schilderij genoemd. Ook werd twee keer opgemerkt dat het ook een folder kon zijn van een tentoonstelling van werken die eerder geschonken waren. Het doel van de folder was dus voor deze potentiële schenkers niet duidelijk aan de hand van alleen de voorkant.
Het is goed voor de effectiviteit van de folder als de meest belangrijke elementen opvallen. In het geval van de voorkant is dat bij de meeste potentiële schenkers ook het geval. De titel wordt genoemd, en hierdoor is het voor lezers duidelijk wat het onderwerp van de folder is. Ook het roze of paarse kader met de tekst “Centraal Museum Utrecht” werd genoemd, de afzender is dan in ieder geval duidelijk voor de lezer.
 
Wat vindt u van de vormgeving?

“Omdat het zo´n grote afbeelding is, mis ik een beetje the point, je moet heel goed kijken waar de folder overgaat” (respondent 3)

“Jammer dat dat schenkingen en nalatenschappen echt door het gezicht van die vrouw gaat” (respondent 4)

“Ja die uitsnede (…) precies door haar gezicht, dat vind ik niet zo goed” (respondent 5)

“Het is een beetje, tsja, in elkaar geflanst, ik moet zeggen, qua design vind ik het heel slecht (…) niet uitnodigend” (respondent 7)

Bij de vraag over de vormgeving van de folder werd ook enkele malen genoemd dat het schilderij te groot was afgebeeld. Ook werd gezegd dat er teveel informatie op de voorkant stond, dat het logo van het Centraal Museum niet goed zichtbaar was en dat het bijschrift van het schilderij overbodig was. Verder was de reactie dat de voorkant er slordig uit zag, dat het design niet goed was en dat de onderstrepingen bij de titel niet mooi waren.
De meningen over de vormgeving waren erg minder positief. Voornamelijk de keuze van het museum om de titel van de folder dwars door het schilderij te laten lopen werd niet gewaardeerd. 

Wat vindt u van de tekst?

“Je ziet schenkingen en nalatenschappen staan en voordat je de folder open doet denk je al, ze willen geld van me” (respondent 1)

“Ik vind het erg hip vergeleken met het schilderij, maar het is wel opvallend” (respondent 4)

“Maar je zou het ook kunnen interpreteren als zijnde, je krijgt zo´n folder en (…) het kan ook een titel van een tentoonstelling zijn als je het zo ziet” (respondent 5)

“Ik vind dat er veel informatie op staat, ik vind het een drukke voorkant qua tekst” (respondent 6)	

“Schenkingen en nalatenschappen komt ook goed naar voren, goed dat dat in het wit is, zodat het met de donkere achtergrond goed uitkomt” (respondent 8)

Over de tekst van de voorkant van de folder waren de meningen verdeeld. Vijf potentiële schenkers was erg te spreken over de tekst, deze zou duidelijk zijn, beknopt, helder, maar ook erg hip in vergelijking met het kunstwerk. Dit terwijl drie potentiële schenkers de tekst onpersoonlijk, té direct en niet goed gekozen vonden. Ook hier werd opgemerkt dat de titel van de folder ook de titel van een tentoonstelling zou kunnen zijn. Vaker werd het advies gegeven de vraag uit de binnenkant van de folder te verplaatsen naar de voorkant om de titel te vervangen. Dit zou eventuele onduidelijkheid over de inhoud van de folder aanzienlijk kunnen verkleinen. Ook zouden de onderstrepingen weg moeten worden gehaald, dit kwam bot en direct over bij een aantal potentiële schenkers.
Het feit dat voor een aantal potentiële schenkers niet duidelijk is wat het onderwerp is van de folder is niet gunstig voor de effectiviteit van de folder. De grote hoeveelheid tekst zorgt ook voor negatieve reacties, het wordt als weinig overzichtelijk beoordeeld.

Wat valt u op aan de binnenkant van de folder?

“Weer die onderstreping” (respondent 2)

“Kleine letters” (respondent 3)

“Nou ja, de vraag, die tevens de titel is” (respondent 4)

“Naja, wel de centrale tekst natuurlijk, want je wil weten, waar gaat dit over (…) Hoe kunt u 
het Centraal Museum steunen, dat vind ik nog leuk” (respondent 6)

“Nogmaals de roze arcering, schenkingen en nalatenschappen, heel duidelijk” (respondent 8)

Met de vraag welke elementen opvallen aan de binnenkant van de folder hadden de respondenten doorgaans wat meer moeite. Twee potentiële schenkers viel niks op aan de binnenkant, behalve dat er veel tekst te zien was en dat de letters erg klein waren. Twee andere respondenten legden een verbinding tussen het roze kader aan de voorkant van de folder en het roze kader aan de binnenkant met de tekst “Schenkingen en nalatenschappen”. Vijf potentiële schenkers noemde het grote lettertype van de vraag die aan het begin van de folder wordt gesteld, namelijk “Hoe kunt u het Centraal Museum steunen?”.
De meest belangrijke elementen, namelijk de vraag en het kader, uit de binnenkant van de folder worden wel door de meeste potentiële schenkers als zodanig herkend. Dit is opzich erg gunstig. Ook worden er verbindingen gemaakt met elementen aan de voorkant, zoals de onderstreping en het roze kader. 

Wat vindt u van de vormgeving?

“Dat is wel aardig, een grote vraag en de rest in kleine kopjes weergegeven” (respondent 1)

“Ja, ik vind het wel duidelijk, je weet wel hoe je moet lezen” (respondent 2)

“Ja de binnenkant vind ik een beetje.. ja.. een beetje tijdschrifterig” (respondent 5) 

“Een verkeerd lettertype” (respondent 7) 

“Ja, de onderstreping bij de..ehm, de `hoe kunt u het Centraal Museum steunen` komt hard en bot over en dat is niet nodig” (respondent 8)

Met betrekking tot de vormgeving van de binnenkant van de folder wisten veel potentiële schenkers te vertellen dat er teveel rijtjes tekst zichtbaar waren. Ook de hoeveelheid tekst werd hierbij genoemd, deze zou erg groot zijn en de folder werd ook te vol genoemd. De leesrichting van de tekst was, ondanks de hoeveelheid, wel helder en duidelijk. Het feit dat de tekst op een witte achtergrond was gedrukt werd ook niet door alle respondenten gewaardeerd.
De vormgeving wordt doorgaand wel als helder ervaren, maar de meeste potentiële schenkers hebben veel adviezen over de vormgeving en geven ook aan hoe ze het zelf anders hadden gedaan. 




Wat vindt u van de tekst?

“Misschien dat het nog wat enthousiaster geschreven zou kunnen worden, ik vind het aan het einde nogal stoffig” (respondent 2)

“Ik vind het niet helemaal makkelijk lezen zo, die rijtjes” (respondent 4)

“Het is samengeraapt, het is samengevoegd, het is veel informatie..hebben ze willen doen, waarvan je volgens mij de helft kunt, kunt strepen” (respondent 7)

Bij deze vraag werd ook de grote hoeveelheid tekst genoemd. Daarnaast waren er vier respondenten die opmerkten dat er teveel nadruk ligt op zeer grote bedragen en dat er geen aandacht wordt besteed aan de kleinere schenkingen. Drie keer werd gezegd dat de vraag waar de tekst aan de binnenkant mee begint beter op de voorkant geplaatst kan worden, in plaats van de titel. Dan zou het doen van de folder gelijk helder zijn voor de lezers. De tekst werd daarnaast ook helder genoemd, prima en formeel.
De algemene mening over de tekst is over het algemeen niet erg positief. Er zou meer enthousiasme uit mogen spreken en uit teveel informatie bestaan. 
Als de lezer de hoeveelheid informatie te groot vindt is de kans groter dat hij of zij voortijdig afhaakt, dit is niet de bedoeling van de schrijver.

5.3.5 Attitude
De vragen die betrekking hadden op de attitude van de potentiële schenker ten opzichte van de folder en het eventuele schenken konden niet beantwoord worden aan de hand van mijn eigen analyse. Deze antwoorden van de respondenten op deze vragen zijn belangrijk in het beantwoorden van zowel mijn derde deelvraag.

Kunt u – indien relevant - iets vertellen over de wijze waarop uw besluitvormingsproces doorgaans verloopt bij schenking aan goede doelen? 

“Denken dat jouw bijdrage iets aan het totaalplaatje kan doen (…) maar dan wil je natuurlijk ook wel resultaten er van zien, want je wilt ook je geld niet weggooien (…) ik zou graag willen weten hoe mijn geld besteed is” (respondent 1)
“Ik moet het doel kennen, ik moet iets weten waar ze mijn geld in investeren (…) ik moet weten waar het geld naartoe gaat, of waar het geld naartoe is gegaan (…) als ik een kunstwerk financier dan wil ik dat er in het museum komt te staan, dit is door mij gefinancierd” (respondent 3)

“Dat is toch vaak, toch denk ik vaak de media, de grote organisaties (… ) het is voor mij wel een overweging, weten of het goed terecht komt” (respondent 5)

“Wat zij doen (…) ik steun het Wereld Natuurfonds, dat spreekt me aan en daar laten ze ook heel duidelijk  zien wat ze ermee doen, waarmee je gelijk het gevoel hebt, daar help ik aan mee” (respondent 6)

Deze vraag over het besluitvormingsproces dat de potentiële schenkers doorgaans doorlopen bij het doen van een schenking leverde erg interessante antwoorden op.
Zeven potentiële schenkers geeft aan dat het erg belangrijk is om achter de ideeën van het goede doel te staan en dat ze affectie hebben voor het doel. In het bezit zijn van geld wordt slechts een enkele keer genoemd als criterium om te schenken. Wat zes schenkers aangeven als meest belangrijke reden om te besluiten daadwerkelijk te schenken is dat ze op de hoogte zijn wat er exact met het geld wordt gedaan en dat de resultaten zichtbaar zijn. Daarnaast neigen de respondenten er eerder naar een schenking te overwegen als het doel bekend is, als zij vaker reclames hebben gezien of via andere media op de hoogte zijn van het doel.




Zou u na het lezen van deze folder overwegen om te schenken?
Waarom wel? Waarom niet?

“Ik zou op dit moment nee zeggen, tenzij ze zouden zeggen, periodieke overboekingen of jaarlijkse termijnen van een aantal euro´s” (respondent 1)

“Nee, ik ben nog niet helemaal overtuigd van het nut ervan voor mij en ik vind het een beetje vaag” (respondent 3)

“Mits ik in een situatie, waarin het relevant is qua vermogen (…) dat zou ik ook gewoon doen, ik zou het niet eens overwegen, ik zou het gewoon doen” (respondent 5)

“Nee (…) omdat zoals het nu gebracht is, voelt het alsof het over hele grote bedragen gaat (…) en ik heb nou niet het gevoel dat twintig euro per jaar ook een bijdrage is” (respondent 6)

“Nee, het zegt me niks deze folder, ik word niet koud of warm van deze folder” (respondent 7)

“Ik zou na het lezen van deze folder zeker overwegen om te schenken, maar ik ken het Centraal Museum persoonlijk niet zo goed (…) ik vind de kunst die ermee gekocht wordt belangrijker dan fiscaal voordeel” (respondent 8)

Zes potentiële schenkers geven aan na het lezen van deze folder niet te overwegen om geld of een kunstwerk te schenken aan het Centraal Museum. Een veel gehoord argument hiervoor is dat de potentiële schenkers verwachten dat kleinere bijdragen niet worden gewaardeerd. Ook wordt aangegeven dat het feit dat het hele proces van schenken tot het kopen van een kunstwerk niet helder is de reden is om geen geld te geven. Een aantal respondenten geeft aan een schenking te overwegen als er een mogelijk bestaat om inspraak te hebben bij het maken van de keuze van het kunstwerk. De twee potentiële schenkers die aangeven wel te overwegen te schenken na het lezen van de folder, zouden dit doen omdat het behoud van kunst erg belangrijk is.
Drie potentiële schenkers hadden het idee dat kleine schenkingen niet gewaardeerd worden. En dat terwijl er in de tekst staat “Elke schenking aan het museum is zeer welkom”. De voorbeelden die worden gebruikt in de folder betreffen allen redelijk grote bedragen waardoor een deze respondenten het gevoel had dat de folder niet voor hen bedoeld was. Dit is zeer negatief voor de effectiviteit van de folder. Mocht er meer nadruk op de waarde van kleinere schenkingen liggen, dan hadden deze potentiële schenkers wellicht wel een schenking gedaan.
Omdat de overgrote meerderheid aangeeft na het lezen van de folder niet te overwegen om te schenken aan het museum zou geconcludeerd kunnen worden dat voor deze mensen de folder niet effectief is geweest in termen van overtuigen.

Wat zou er in de folder opgenomen moeten worden in termen van informatie of argumentatie om u tot schenking te doen laten overgaan?

“Als ik zo’n folder zou lezen zou ik daar meer over willen weten (…) wat er met het geld wordt gedaan kan worden, misschien kunnen ze het geld wel gebruiken om een extra vleugel op te zetten, of een, eh.., nieuw likje verf in het pand” (respondent 1)

“Ik mis ook een beetje wat ik eraan zou hebben, want het kost toch geld” (respondent 3)

“Misschien dat ik nog wel zelf, een.., behalve voor vragen ook nog een contactpersoon er bij zou zetten, dat staat net wel wat persoonlijker” (respondent 4)

“Dat zou ik wat breder doen, en niet alleen maar aankopen van kunstvoorwerpen, ik denk dat er ook wel meer mee wordt gedaan, ook bijvoorbeeld tentoonstellingen opzetten bijvoorbeeld, weetje iets voor kinderen desnoods” (respondent 5)

“Wat betekent uw gift of schenking voor het Centraal Museum, op een pakkendere manier” (respondent 6)

“Het is niet helder, heb is popperig en smoezelig” (respondent 7)

“Ja, ik mis een korte inleiding over het Centraal Museum, ehm.. wat is het Centraal Museum, wat is de gedachte van het Centraal Museum, wat is hun visie op kunst” (respondent 8)

Op de vraag wat er mist in de folder werden verschillende antwoorden gegeven. Zo wordt onder andere gezegd dat in de folder zou moeten staan wat het museum exact doet met het geld. Ook zou er meer uitgebreid in kunnen worden gegaan op de visie van het Centraal Museum en wat het museum precies doet en waar het voor staat. Wat verder mist is wat een gift voor het museum zou betekenen. Verder is niet duidelijk of de schenker inspraak heeft in het proces van kunstaankoop. De afbeeldingen die zijn gebruikt in de folder laten allen kunstwerken zien die het museum door middel van schenking heeft gekregen. Wat volgens de potentiële schenkers ook mist zijn andere voorbeelden. In de folder staat dat het museum het geld van schenkingen ook gebruikt om restauraties te financieren. Een afbeelding van een restauratie zou de diversiteit in de folder vergroten. De afwezigheid van de naam van een contactpersoon werd meerdere malen genoemd. Dit werd als zeer onprettig ervaren en de respondenten gaven aan het niet correct te vinden dat er een algemeen e-mail adres in de folder staat, zeker omdat de genoemde bedragen erg hoog zijn. 
De afwezigheid van een beschrijving waar het Centraal Museum voor staat wordt door vier potentiële schenkers genoemd. 
Dit is een redelijk essentieel deel van de folder en het feit dat dit ontbreekt is ongunstig voor de effectiviteit van de folder. 

Hoe zou het Centraal Museum het beste uw aandacht kunnen trekken om donateur te worden of een schenking te doen?

“Ze kunnen natuurlijk, als je daar bent, in het museum zelf daar iets over vertellen” (respondent 2)

“Ik denk sowieso dat het effectief is dat als ik in het museum bent dat ik hier informatie over krijg” (respondent 3)

“Ik denk wel door middel van een jong publiek gewoon events te organiseren” (respondent 4)

“Nou, een bijeenkomst, een lezing een uitnodiging, ehm.. een borrel, een opening van een tentoonstelling” (respondent 5)

“Bezoekers, kennissen of ehm..vrienden van het museum, die je regelmatig uitnodigt, dus ik denk dat je daar ruimte zat hebt om.., of misschien is er wel een maandelijks- of tweemaandelijks magazine” (respondent 7)

“Ik denk actief adverteren bij gelegenheden waar mensen komen waarvan ze weten dat mensen komen die geld te besteden hebben en geïnteresseerd zijn in kunst” (respondent 8)

Het Centraal Museum kan de aandacht van de groep potentiële schenkers op een aantal manieren trekken. Het betreft hier niet enkel wijzigingen aan de folder, maar ook andere wijzen om potentiële schenkers op een meer effectieve manier te bereiken. 
De meeste respondenten geven aan dat een uitnodiging voor een besloten avond met andere (twijfelende) schenkers een goede manier om aandacht te trekken is. Op die manier is het contact meer persoonlijk en kunnen vragen directer gesteld worden. Ook zou het Centraal Museum tijdens lezingen, openingen van tentoonstellingen en andere gelegenheden de aandacht kunnen vestigen op de noodzaak schenkingen te ontvangen. Verder geven drie potentiële schenkers aan dat meer informatie in het museum ook kan zorgen voor meer aandacht. Als het museum een kunstwerk heeft aangekocht met hulp van particulieren, zou ze een bordje bij het werk kunnen hangen met deze mededeling. Andere bezoekers worden op deze manier ook op de hoogte gebracht van de mogelijkheid te schenken. Het museum zou verder meer kunnen adverteren, in tijdschriften, bushokjes en nieuwsbrieven voor vrienden.
De aandacht van de groep potentiële schenkers die ik heb geïnterviewd kan het beste getrokken worden door meer persoonlijk contact. Er worden lezingen genoemd en openingen waar het museum meer informatie kan geven over de noodzaak van particuliere schenkingen en de mogelijkheden om dit te doen. De fiscale zaken kunnen eventueel later in een persoonlijk gesprek besproken worden. Ook adverteren in tijdschriften die mensen die al geïnteresseerd zijn in het museum lezen behoort tot een effectieve manier om aandacht te trekken.

5.4 Samenvatting en conclusie
In deze laatste paragraaf zal ik concreet antwoord geven op mijn derde deelvraag, namelijk Wat is de reactie van potentiële schenkers op de folder “Schenkingen en nalatenschappen” die gebruikt wordt door het Centraal Museum?.

Het Centraal Museum definieert haar potentiële schenkers aan de hand van de Mentality milieus van onderzoeksbureau Motivaction. De drie milieus waar ik mij op heb gericht in dit hoofdstuk zijn de Kosmopolieten, de Postmaterialisten en de Nieuwe Conservatieven. Mensen die in te delen zijn in deze drie groepen hebben volgens Motivaction allemaal affectie met kunst en houden ervan deel te nemen aan kunst en cultuur. Daarnaast hebben ze allemaal, vanuit verschillende motieven, de behoefte iets bij te dragen aan de maatschappij. De mensen die ik heb geselecteerd om te interviewen passen allen binnen één van deze drie groepen.
De vragen die ik de potentiële schenkers heb voorgelegd hebben ik tijdens elke interview behandeld. Mijn keuze voor de vragen is grotendeels gebaseerd het literatuuronderzoek en de persuasieve analyse. Deze twee delen in mijn onderzoek riepen vragen op die alleen beantwoord konden worden met behulp van potentiële schenkers.

De eerste indruk was doorgaans positief, maar niet overtuigend. De folder werd zowel overzichtelijk als onoverzichtelijk genoemd.

Wat betreft de inhoud van de tekst zijn er een aantal conclusies te trekken. Zes respondenten hadden niet het idee dat de schrijver hen wilde overtuigen en ze gaven hier doorgaans ook argumenten voor. Dit kan effect hebben op de effectiviteit van de tekst, als de lezer niet het idee heeft dat er actie moet worden ondernomen heeft de schrijver zijn doel in principe niet bereikt. Het persuasieve doel blijkt ondergeschikt te zijn aan het informatieve doel. De potentiële schenkers gaven gedeeltelijk aan op de hoogte te zijn van het onderwerp en het interessant te vinden er over te lezen. De boodschap van de folder was voor zeven respondenten niet direct duidelijk. Het was beter geweest als deze boodschap ergens duidelijk in de tekst vermeld was. Een aantal respondenten vond de boodschap daarnaast ook niet overtuigend. Dit was voornamelijk omdat het voor de potentiële schenkers niet duidelijk was wat er exact met het geld werd gedaan. De argumenten werden voornamelijk negatief beoordeeld, men vond ze te zwak of te vaag. Een respondent echter merkte wel op dat het in deze tijd van crisis een goede zet zou kunnen zijn van het museum omdat mensen nu wellicht meer op zoek gaan naar trucjes om minder belasting te hoeven betalen. De structuur werd over het algemeen positief beoordeeld, hij werd prima en logisch genoemd. Omdat de meeste potentiële schenkers de structuur logisch vonden is de kans ook groter dat zij verbindingen hebben gelegd tussen verschillende tekstelementen. De stijl van de folder en de manier waarop men als lezer wordt aangesproken in de folder en wordt meestal als prettig en gepast ervaren. Een enkele potentiële schenker echter vindt de manier van aanspreken erg belerend.
Wat betreft de compositie van de folder zijn, wat betreft de reacties van de potentiële schenkers, een aantal conclusies te trekken.
De afbeelding aan de voorkant werd overwegend positief beoordeeld en ook werd ze geassocieerd met het Centraal Museum. Een enkele respondent was niet te spreken over deze afbeelding. De afbeeldingen aan de binnenkant echter konden op geen enkele manier de goedkeuring krijgen van de potentiële schenkers. Dus ondanks dat er in de folder gebruik is gemaakt van afbeeldingen, iets dat meestal zorgt voor een grotere effectiviteit, geldt dat niet voor deze afbeeldingen. Een aantal respondenten liet zelfs weten niet te willen schenken als de, aan de binnenkant afgebeelde, kunstwerken van het geld aangeschaft zouden worden. De elementen die de respondenten als opvallend bestempelden waren meestal belangrijke elementen. Het ging voornamelijk om de titel van de folder en de naam van het museum. De voorkant als geheel en de vormgeving van de voorkant werden meestal rommelig en vol genoemd. Een opmerking die relatief veel potentiële schenkers maakten was dat het slordig was dat de tekst dwars door het schilderij liep. Ook bleek het onderwerp van de folder niet altijd, er werd aangegeven dat het ook de folder kon zijn van een tentoonstelling met werken die geschonken waren. Ook aan de binnenkant werden de meest belangrijke elementen door de potentiële schenkers benoemd. Er wordt zelfs een verbinding gemaakt tussen de vormgeving van de voorkant en de binnenkant, namelijk het roze kader en de onderstreping. Wat betreft de tekst geven een aantal potentiële schenkers aan dat er veel tekst aan de binnenkant staat en dat het niet overzichtelijk is dat er zoveel rijtjes in de folder staan.

Wat betreft de attitude is het volgende op te maken uit de reacties van de potentiële schenkers. Zes respondenten gaven aan dat, zouden zij besluiten te schenken, het belangrijk is dat er een persoonlijke band bestaat met het doel of het onderwerp. Men moet affectie hebben met het onderwerp en er zelf in geïnteresseerd zijn. Ook willen zeven respondenten weten wat er exact gebeurd met het geld dat zij geschonken hebben. Het is opvallend dat de meeste potentiële schenkers aangaven niet te overwegen om een schenking te doen na het lezen van de folder. Met name omdat zij als reden opgaven dat zij het idee hadden dat kleine schenkingen niet gewaardeerd werden door het Centraal Museum. Volgens de respondenten waren er een aantal zaken die misten in de folder. Met name een korte introductie op het museum met een beschrijving van de visie en de missie werd genoemd. Ook zou het volgens een aantal potentiële schenkers beter zijn als er meer concrete voorbeelden worden genoemd naast aankopen van kunstwerken. Men noemde bijvoorbeeld restauraties, educatieve projecten voor kinderen en onderhoud van het gebouw. De aandacht van de potentiële schenkers kan beter getrokken worden in meer persoonlijk en specifiek contact. Twee respondenten gaven aan een folder een slechte manier te vinden om schenkers te werven. In het museum zou, wat hen betreft, meer aandacht worden besteed aan de noodzaak van particuliere schenkingen, dan zou het museum ook een grotere groep bereiken.






Nu zal ik, aan de hand van de antwoorden op mijn drie deelvragen, antwoord geven op de hoofdvraag uit dit onderzoek, te weten

Welk persuasief effect heeft de folder “Schenkingen en nalatenschappen” van het Centraal Museum op potentiële schenkers?

De volgende drie deelvragen hebben mij geholpen deze hoofdvraag te kunnen beantwoorden: 

1.	Welke kenmerken hebben persuasieve teksten? 
2.	Welke persuasieve elementen zijn er terug te vinden in de folder “Schenkingen en nalatenschappen”
3.	Wat is de reactie van potentiële schenkers op de folder “Schenkingen en nalatenschappen” die gebruikt wordt door het Centraal Museum

Uit mijn literatuuronderzoek bleek dat er niet één succesvol model is voor het ontwerpen van persuasieve teksten. Met behulp van het boek Het ontwerp van overtuigende teksten: Wat onderzoek leert over de opzet	van effectieve reclame en voorlichting van Hans Hoeken ben ik met betrekking tot het ontwerp van de tekst tot de volgende conclusies gekomen. Het bleek belangrijk te zijn rekening te houden met de inhoud, de structuur en de stijl. Belangrijk hierbij is dat de verwachting van de lezer overeenkomt met de realiteit. De inhoud moet vooral overzichtelijk zijn en een tekst is meer effectief als de voorbeelden die gebruikt worden anekdotes zijn dan statistieken. Ook zal de tekst meer effectief zijn als de inhoud aansluit bij de voorkennis van de lezer, maar toch iets nieuws bevat. Als de structuur als logisch wordt ervaren zal de lezer verbindingen maken tussen verschillende elementen in de tekst waardoor de tekst meer effectief zal zijn. Als het meest belangrijke argument als eerste wordt geplaatst zal de lezer dit argument ook het beste onthouden. Wat betreft de stijl van de tekst is het effectiever als er gebruik wordt gemaakt van een pakkende openingszin of een vraag. Het doel van een schrijver van een persuasieve tekst is uiteindelijk om met behulp van inhoud, structuur en stijl een attitudeverandering teweeg te brengen bij de lezer ten opzichte van het onderwerp van de tekst. Het is dan van belang dat de lezer het taalverwerkingssysteem doorloopt. Met betrekking tot de compositie van de tekst bleek het belangrijk te zijn dat er illustraties in de tekst staan. Voor dit gedeelte van het literatuuronderzoek heb ik voornamelijk gebruik gemaakt van een artikel van Claire Harrison te weten, Visual Social Semiotics: Understanding how still images make meaning. Uit dit artikel en het boek van Kress & Van Leeuwen, Reading Images: The grammar of visual design bleken een aantal zaken. Het is voornamelijk belangrijk dat de lezer begrijpt dat de illustraties de tekst ondersteunen. Ook kan de effectiviteit van de tekst vergroot worden door het plaatsen van bepaalde elementen op verschillende locaties. Zo is het meest belangrijke in een tekst doorgaans in het midden geplaatst, wordt links een vraag gepresenteerd en rechts het antwoord gegeven.
Met behulp van deze kenmerken heb ik in een persuasieve analyse onderzocht of ze aanwezig waren in de folder “Schenkingen en nalatenschappen” van het Centraal Museum Utrecht. De volgende persuasieve elementen zijn terug te vinden in de folder. Met betrekking tot het ontwerp van de tekst waren er voorbeelden terug te vinden en werd er weinig gebruik gemaakt van statistieken, de folder is overzichtelijk, de structuur is “logisch” en het meest belangrijke argument staat vooraan. Verder wordt er gebruik gemaakt van een vraag en een pakkende openingszin en is het doel van de tekst duidelijk. De folder bleek naast een persuasief doel ook een informatief doel te hebben.
Dat er gebruik wordt gemaakt van illustraties zal er voor zorgen dat de effectiviteit van de persuasieve tekst wordt vergroot. Ook is het duidelijk dat zij de tekst ondersteunen. De locatie van de elementen zorgde op bepaalde punten voor meer effectiviteit. De meest belangrijke elementen in de folder zijn ook de meest opvallende elementen, dit heeft ook te maken met het gebruik van twee roze kaders.

Vanuit de persuasieve analyse bekeken zorgen de volgende elementen voor een effectief persuasief effect, aanwezigheid van voorbeelden, een logische structuur, helderheid over het doel van de schrijver, een vraag en een pakkende openingszin. Verder zorgt ook het gebruik van belangrijke opvallende elementen, de aanwezigheid van illustraties en duidelijkheid over de functie van de illustraties voor meer effectiviteit.

Om een volledig beeld te krijgen van het persuasieve effect van de folder “Schenkingen en nalatenschappen” heb ik, met behulp van vooraf opgestelde vragen, daadwerkelijke potentiële schenkers geïnterviewd. Opvallend was dat alle potentiële schenkers dachten dat het doel van de schrijver was om de lezer te informeren, een klein aantal dacht dat zijn doel ook was hen te overtuigen. Dit, terwijl uit mijn eigen analyse naar voren kwam dat het duidelijk was dat het doel van de schrijver was om de lezer te overtuigen. De meeste potentiële schenkers hadden al voorkennis over het onderwerp en ze waren in het onderwerp geïnteresseerd. De structuur werd logisch gevonden en de folder werd over het algemeen redelijk overzichtelijk gevonden. Echter, bijna alle potentiële schenkers misten meer informatie over wat er exact met het geschonken geld werd gedaan, ook was niet duidelijk of zij daar eventueel inspraak in zouden hebben.
De afbeelding op de voorkant werd positief beoordeeld, de afbeeldingen aan de binnenkant erg negatief. Wat betreft de vormgeving werd vaak de opmerking gemaakt dat de tekst niet dwars door het schilderij zou moeten lopen. Over de binnenkant werd gezegd dat het veel tekst was, dat er veel rijtjes zichtbaar waren, maar dat de centrale vraag erg pakkend was. 
Wat betreft de attitude van de potentiële schenkers ten opzichte van het onderwerp van de folder bleek het volgende. Doorgaans schenken mijn respondenten als zij een persoonlijke band hebben met het doel en als ze zeker weten dat hun geld goed besteed wordt en resultaten zichtbaar zijn. De meeste potentiële schenkers gaven aan niet te schenken naar aanleiding van de folder omdat de bedragen te hoog waren. Zij zouden eerder schenken na persoonlijk contact met medewerkers.

Uit de interviews bleken de volgende elementen te zorgen voor een grotere effectiviteit van de persuasieve tekst, een doorgaans positieve eerste indruk, de aanwezigheid van voorkennis bij de lezer, een positieve beoordeling van de stijl, een logische structuur, een goede beoordeling van de illustratie aan de voorkant van de folder en het feit dat de meest belangrijke elementen ook opvallend werden genoemd. 





Aan de hand van mijn eigen bevindingen en de reacties van de potentiële schenkers zal ik nu kort nog een aantal aanbevelingen doen aan het Centraal Museum met betrekking tot de folder “Schenkingen en nalatenschappen”. 

Wat betreft de folder zelf zullen de volgende aanpassingen vermoedelijk zorgen voor een meer effectieve folder. De hoeveelheid tekst aan de binnenkant van de folder zou verminderd moeten worden, er zou inhoudelijk gezien meer duidelijkheid moeten worden gegeven over het exacte proces van schenking tot het doen van een aankoop van een kunstwerk. Ook zou de naam van een contactpersoon in de folder moeten staat om het contact meer persoonlijk te maken. Er zou meer diversiteit moeten zitten in de genoemde voorbeelden en de gebruikte afbeeldingen. De lezer zou ook meer inzicht moeten hebben in de resultaten van de schenking en de mogelijkheid inspraak te hebben in de bestemming van het geschonken geld. Ook zou het duidelijker moeten zijn wat de lezer, behalve fiscaal voordeel, heeft aan het doen van een schenkingen. De bedragen die als voorbeeld gegeven worden moeten lager zijn, het zou duidelijker gemaakt moeten worden dat ook kleinere schenkingen erg gewaardeerd worden. Ook de algemene waardering die de schenker krijgt, of enige erkenning, zou meer benadrukt moeten worden. Verder zou het algemene- en culturele belang en het bijdragen aan duurzaamheid van het museum en haar collectie meer benadrukt mogen worden. De afbeelding aan de voorkant van de folder zou in z’n geheel te zien moeten zijn, er zou geen tekst doorheen moeten lopen. De afbeeldingen aan de binnenkant zouden geheel vervangen moeten worden. Tot slot zou er meer nadruk moeten liggen op persoonlijk contact en de missie en visie van het museum.






Tijdens het doen van dit onderzoek heb ik veel geleerd. Ik heb een goed beeld van de manier waarop persuasieve teksten werken, vanuit de theorie en vanuit de praktijk. 
Het doen van het literatuuronderzoek heb ik erg leerzaam gevonden. Het combineren van verschillende visies op hetzelfde onderwerp vond ik soms lastig, maar ook een uitdaging. Zeker op het moment dat er ook een onderzoeksinstrument gemaakt moet worden, dan is het de bedoeling dat het een lopend geheel wordt.
Ook de interviews hebben mij een hele andere kijk gegeven op de werking van persuasieve teksten. Voornamelijk de elementen die respondenten uit een tekst halen en die absoluut niet bedoeld waren door de maker. Ook hebben zij tot mijn verbazing elementen benoemd die ik zelf niet had opgemerkt. 
Uit de gesprekken die ik met medewerkers van het Centraal Museum in Utrecht had bleek dat het genereren van meer inkomsten door particuliere schenkingen en nalatenschappen niet noodzakelijk was, maar wel wenselijk. Vanwege het feit dat het museum nu in een fase zit waar men nog bezig is met het ontwikkelen van toekomstig beleid is het nog niet mogelijk iets concreets te zeggen over de manier waarop het beleid betreffende het genereren van meer inkomsten in de toekomst vorm zal krijgen. Het is nog niet duidelijk of er weer een folder zal worden uitgegeven of dat potentiële schenkers op een andere manier benaderd zullen worden.
Desondanks werd het op prijs gesteld dat ik met dit onderzoek in kaart wilde brengen welk persuasief effect de folder “Schenkingen en nalatenschappen” heeft op potentiële schenkers.
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1 Folder Schenkingen en Nalatenschappen
Voorkant van de folder












Wil de schrijver volgens u de lezer informeren of overtuigen?
En waarom denkt u dat?

Sluit de informatie in de folder aan bij wat u al wist van dit onderwerp? In welk opzicht?

Wat is volgens u de boodschap van deze folder?

Vindt u die boodschap overtuigend? Waarom wel/niet?

Wat vindt u van de argumenten die gebruikt worden om u tot een schenking te verleiden?

Structuur
Wat vindt u van de structuur van de tekst?

Stijl
Hoe wordt u in de tekst aangesproken?
	En wat vindt u daarvan?





Wat vindt u van de afbeeldingen die gebruikt zijn in de folder?

Locatie van de elementen
Wat valt u op aan de voorkant van de folder?
Wat vindt u van de vormgeving?
Wat vindt u van de tekst?

Wat valt u op aan de binnenkant van de folder?
Wat vindt u van de vormgeving?

Wat vindt u van de tekst?

Attitude
Kunt u – indien relevant - iets vertellen over de wijze waarop uw besluitvormingsproces doorgaans verloopt bij schenking aan goede doelen? 

Zou u na het lezen van deze folder overwegen om te schenken?
Waarom wel? Waarom niet?

Zo ja, waardoor wordt u overtuigd?

Zo nee, wat zou er in de folder opgenomen moeten worden in termen van informatie en argumentatie om u tot schenking te doen laten overgaan?

Hoe zou het Centraal Museum het beste uw aandacht kunnen trekken om donateur te worden of een schenking te doen?













Het Centraal Museum hanteert de doelgroepen segmentatie van onderzoeksbureau Motivaction genaamd Mentality™. Het waarden- en leefstijlonderzoek van Motivaction geeft een effectieve kijk op doelgroepindeling en –benadering. Met het Mentality™-model groepeert Motivaction mensen naar hun levensinstelling. Nederland kent acht sociale milieus (​http:​/​​/​www.motivaction.nl​/​105​/​Segmentatie​/​Mentality_tm​/​d:54​/​Mentality​/​d:140​/​Sociale-Milieus​/​​). Deze sociale milieus zijn gedefinieerd op basis van persoonlijke opvattingen en waarden die aan de levensstijl van mensen ten grondslag liggen. Ze bieden ook goede handvatten om meer grip te krijgen op de verschillende houdingen en motivaties van mensen ten aanzien van kunst en cultuur en de deelname daaraan.

Mentality-milieus voor wie kunst en cultuur belangrijke onderdelen zijn van het eigen leven die participeren in zowel traditionele als populaire vormen van cultuur zijn:

- Kosmopolieten - 10% van de Nederlanders waarvan 72%
		  cultuurdeelname een belangrijk onderdeel van hun leven achten.

- Postmaterialisten - 10% van de Nederlanders waarvan 55%
  cultuurdeelname een belangrijk onderdeel van hun leven achten.

-	Postmoderne hedonisten - 10% van de Nederlanders waarvan 34%
           cultuurdeelname een belangrijk onderdeel van hun leven achten.

Mentality-milieus die zich met name richten op traditionele cultuur zijn:

- Nieuwe conservatieven - 8% van de Nederlanders waarvan 47%
 cultuurdeelname een belangrijk onderdeel van hun leven achten.

-	Traditionele burgerij - 18% van de Nederlanders waarvan 27%
  cultuurdeelname een belangrijk onderdeel van hun leven achten.

Mentality-milieus die vooral gericht zijn op participatie aan populaire vormen van cultuur:

-	Opwaartsmobielen  - 13% van de Nederlanders waarvan 35%
  cultuurdeelname een belangrijk onderdeel van hun leven achten.

Mentality-milieus die nauwelijks participeren in kunstzinnige en culturele activiteiten zijn:

- Moderne burgerij - 22%van de Nederlanders waarvan 17%
 cultuurdeelname een belangrijk onderdeel van hun leven achten.

-	Gemaksgeoriënteerden - 9% van de Nederlanders waarvan 21%
   cultuurdeelname een belangrijk onderdeel van hun leven achten.















´Cultuurdeelname zoals het bezoeken van tentoonstellingen, theaters en concerten vormt voor mij een belangrijk onderdeel in mijn leven.´
Deze stelling geldt voor 47 % van de Nieuwe Conservatieven die in totaal 8% van de Nederlandse bevolking uitmaken. Op basis van deze cijfers kan gesteld worden dat er in Nederland 601.600 Nieuwe Conservatieven zijn voor wie cultuurdeelname een belangrijk onderdeel is van hun leven.
Verzorgingsgebied
Het Centraal Museum streeft naast de inwoners van de stad Utrecht ook nationaal en internationaal bezoekers te trekken. Op het moment is slechts op basis van schattingen de locatie van de nieuwe conservatieven  in het verzorgingsgebied bekend.. Het streven is dit doormiddel van onderzoek in kaart te brengen.  
Drijfveren en beleving
De Nieuwe Conservatieven zijn erg gericht op prestatie en hechten groot belang aan gemeenschapszin en inzichtelijkheid. Daarnaast zijn etiquette en familietradities belangrijk voor deze groep. Een buurthuis is een plaats waar deze groep uit principe niet komt, een museum is veel verfijnder en chiquer. Deze groep is gecharmeerd van gevestigde namen, een Rembrandt en Van Gogh die hoog aanzien genieten zijn dan ook schilders waar men trots op is. Een kunstwerk in huis is voor deze groep bijna onmisbaar, omdat dat volgens hen een teken van een sophisticated en intellectuele instelling is. Door de prestatiegerichtheid ontstaat een situatie waarin men zich weinig rust gunt voordat de gestelde doelen bereikt zijn.
(Uit ‘Een brede kijk op de belangstelling voor kunst en cultuur – een eerste verkenning’ Een rapport opgesteld door Motivaction in opdracht van Kunstenaars & Co.)
Doelgroep: Postmaterialisten
De maatschappijkritische idealist die zichzelf wil ontplooien, zich verzet tegen sociaal onrecht en opkomt voor het milieu.
Kernwaarden			Idealen				Vrije Tijd
- maatschappelijk nut 	- innerlijke harmonie	 - boek lezen
- immateriële waarden	- zinvol leven	 - wandelen 
	- iets bijdragen aan de 	 - vrijwilligerswerk		    
          maatschappij 	 - krant lezen
	- de wereld zien		
Potentieel
´Cultuurdeelname zoals het bezoeken van tentoonstellingen, theaters en concerten vormt voor mij een belangrijk onderdeel in mijn leven.´
Deze stelling geldt voor 55 % van de Postmaterialisten die in totaal 10% van de Nederlandse bevolking uitmaken. Op basis van deze cijfers kan gesteld worden dat er in Nederland 880.000 Postmaterialisten zijn voor wie cultuurdeelname een belangrijk onderdeel is van hun leven.
Verzorgingsgebied
Het Centraal Museum streeft naast de inwoners van de stad Utrecht ook nationaal en internationaal bezoekers te trekken. Op het moment is slechts op basis van schattingen de locatie van de postmaterialisten in het verzorgingsgebied bekend. Het streven is dit doormiddel van onderzoek in kaart te brengen.  
Drijfveren en beleving
Postmaterialisten zijn een maatschappelijk betrokken en tolerante groep die graag wordt geïnspireerd door kunst en andere creatieve uitingen zoals zelf schilderen. Vanuit hun empathische houding en vermogen tot intraceptie bestaat de behoefte het gedrag van anderen te begrijpen,ongeacht of men het er zelf mee eens is of niet. Muziek die gemaakt wordt op bijzonder locaties zoals in het bos of park of een festival in de buitenlucht spreekt deze groep ook zeer aan, omdat zij erg op het milieu en het genieten van de natuur zijn gericht. Onthaasten en de zaken van alle dag even ontvluchten in een boek, film, kunstgallerie of een voorstelling past ook bij deze groep. 
(Uit ‘Een brede kijk op de belangstelling voor kunst en cultuur – een eerste verkenning’ Een rapport opgesteld door Motivaction in opdracht van Kunstenaars & Co.)

Doelgroep: Kosmopolieten 
De open en kritische wereldburgers die postmoderne waarden als ontplooien en beleven integreren met moderne waarden als maatschappelijk succes, materialisme en genieten. 

Kernwaarden			Idealen				Vrije Tijd
- integratie van materiele 	- de wereld zien	 - boek lezen
  en immateriële waarden	- iets bijdragen aan de	 - sport beoefenen
	  maatschappij	 - niets doen		    
       - anders dan anderen zijn   	 - videofilm bekijken
	- spannend leven		
Potentieel
´Cultuurdeelname zoals het bezoeken van tentoonstellingen, theaters en concerten vormt voor mij een belangrijk onderdeel in mijn leven.´
Deze stelling geldt voor 72 % van de Kosmopolieten die in totaal 10% van de Nederlandse bevolking uitmaken. Op basis van deze cijfers kan gesteld worden dat er in Nederland 1.152.000 Kosmopolieten zijn voor wie cultuurdeelname een belangrijk onderdeel is van hun leven.
Verzorgingsgebied
Het Centraal Museum streeft naast de inwoners van de stad Utrecht ook nationaal en internationaal bezoekers te trekken. Op het moment is slechts op basis van schattingen de locatie van de kosmopolieten  in het verzorgingsgebied bekend. Het streven is dit doormiddel van onderzoek in kaart te brengen.  
Drijfveren en beleving
Kosmopolieten zijn erg nieuwsgrierig en leergierig. De kosmopoliet heeft een empatische, open, nomadische en hedonistische instelling. Dit is een van de redenen dat de kosmopoliet in zijn houding ten opzichte van kunst en cultuur vrijwel overal een grote interesse in toont. Prikkels zoals kunst, spannende boeken, muziek op bijzondere locaties en ontmoeten van een diversiteit aan mensen scoren hierdoor hoog.
(Uit ‘Een brede kijk op de belangstelling voor kunst en cultuur – een eerste verkenning’  Een rapport opgesteld door Motivaction in opdracht van Kunstenaars & Co.)

Doelgroep: Postmoderne Hedonisten
De pionier van de beleveniscultuur, waarin experiment en het breken met morele en sociale conventies doelen op zichzelf zijn geworden.

Kernwaarden			Idealen				Vrije Tijd
- vrijheid 	- de wereld zien	 - vrienden bezoeken
- experiment	- spannend leven	 - sport beoefenen
- vernieuwing	- onafhankelijk zijn	 - niets doen		    




´Cultuurdeelname zoals het bezoeken van tentoonstellingen, theaters en concerten vormt voor mij een belangrijk onderdeel in mijn leven.´
Deze stelling geldt voor 34% van de Postmoderne Hedonisten die in totaal 10% van de Nederlandse bevolking uitmaken. Op basis van deze cijfers kan gesteld worden dat er in Nederland 544.000 Postmoderne Hedonisten zijn voor wie cultuurdeelname een belangrijk onderdeel is van hun leven.
Verzorgingsgebied
Het Centraal Museum streeft naast de inwoners van de stad Utrecht ook nationaal en internationaal bezoekers te trekken. Op het moment is slechts op basis van schattingen de locatie van de postmoderne hedonisten  in het verzorgingsgebied bekend. Het streven is dit doormiddel van onderzoek in kaart te brengen.  
Drijfveren en beleving
De postmoderne hedonisten zijn net als de kosmopolieten nieuwsgierig. Postmoderne hedonisten raken echter snel verveeld als het nieuwe eraf is. Zij gaan steeds op zoek naar nieuw prikkels en haken af zodra zij het gevoel hebben dat iets mainstream aan het worden is. Dit ruwe hedonisme geeft blijk van de intensiteit waarmee dingen worden ervaren. Onconventionele festivals, kunstgaleries, cabaret-, ballet, toneel- of filmhuisvoorstellingen trekken hen dan ook meer dan gemiddeld aan. Een stedentrip waar niet alles van tevoren is uitgestippeld en het bezoeken van monumenten met een spannende achtergrond zijn vrijetijdsbestedingen die goed bij deze groep passen, bezien vanuit hun thrillseekingmotivatie waarbij aandacht voor het globalvillage-ideaal belangrijk is. 
(Uit ‘Een brede kijk op de belangstelling voor kunst en cultuur – een eerste verkenning’  Een rapport opgesteld door Motivaction in opdracht van Kunstenaars & Co.)

Doelgroep: Traditionele Burgerij
De moralistische, plichtsgetrouwe en op de status-quo gerichte burgerij die vasthoudt aan tradities en materiële bezittingen.

Kernwaarden			Idealen				Vrije Tijd
- behoudend 	- sterke familiebanden	- boek lezen
- plichtsgetrouw	- liefdevol leven	- een tochtje maken op de fiets
- moralistisch 	- je thuis voelen	- vrijwilligerswerk 
	- rechtvaardige wereld	- tuinieren

Potentieel
´Cultuurdeelname zoals het bezoeken van tentoonstellingen, theaters en concerten vormt voor mij een belangrijk onderdeel in mijn leven.´
Deze stelling geldt voor 27% van de Traditionele Burgerij die in totaal 18% van de Nederlandse bevolking uitmaken. Op basis van deze cijfers kan gesteld worden dat er in Nederland 777.600 Traditionele Burgerij zijn voor wie cultuurdeelname een belangrijk onderdeel is van hun leven.
Verzorgingsgebied
Het Centraal Museum streeft naast de inwoners van de stad Utrecht ook nationaal en internationaal bezoekers te trekken. Op het moment is slechts op basis van schattingen de locatie van de traditionele burgerij in het verzorgingsgebied bekend. Het streven is dit doormiddel van onderzoek beter in te brengen. Er wordt verwacht dat de potentiële bezoekers die tot de traditionele burgerij behoren in de stad en provincie Utrecht wonen, vanwege de interesse in lokale geschiedenis en cultuur.
Drijfveren en beleving
De traditionele burgerij is maatschappelijk betrokken en soms zelfs nationalistisch ingesteld. Daarnaast houden zij erg van authenticiteit en hebben ze een lokale oriëntatie. Hierdoor zijn de monumenten die ze bezoeken naar alle waarschijnlijkheid vaak ook lokale bezienswaardigheden met een nostalgische waarde. Beroemde schilders zoals Rembrandt en Van Gogh staan daarom hoog in aanzien bij deze groep. 
Traditionele burgers zijn daarnaast gericht op kleinschalige geborgenheid zoals huisvrede en onthaasten en hebben een inactieve hedonistische inslag. Het lezen van een boek in een gemakkelijke stoel is dan ook een veilige manier om te ontspannen waarbij men even weg is van de bezorgdheid over de complexiteit van de hedendaagse (in hun ogen) individualiserende samenleving. Een samenleving waarin zij last hebben van informatiedool en behoefte hebben aan inzichtelijkheid, vaste rolpatronen en duidelijke maatschappijethiek. 
































Vrouw, 24 jaar, jurist
De Nieuwe Conservatieven
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